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2 
INTRODUCCIÓN 
 
El presente trabajo pertenece a la Maestría de Gestión y Evaluación de Proyectos Inversión 
de la Facultad de Administración de Empresas de la Universidad Externado de Colombia, y 
consiste en abordar los elementos necesarios para la supervivencia de una empresa en Bogotá D.C, 
denominada My Clean, la cual se dedica a la producción y comercialización de productos de aseo; 
realizando un trabajo, a través de un diagnóstico de la situación actual y posteriormente análisis y 
evaluación de los aspectos de mercado, técnicos, legales y financieros, los cuales fueron 
presentados a los dueños de la empresa, para mejorar su gestión, toda vez que la formalización de 
una empresa debe considerarse más allá del acto formal de registrarla ante la Cámara y Comercio 
de Bogotá:   
 
“La formalización debe entenderse más que como una obligación de registro, como un 
medio de inclusión económica, ambiental y social de las empresas en los mercados, para 
que estas aumenten sus índices de productividad, accedan al sistema financiero y sean 
sostenibles” (Minindustria, publicaciones 5308) 
 
En especial My Clean, que pese a estar inscrita en Cámara y Comercio de Bogotá, requiere 
obtener un registro ante la entidad encargada de vigilancia y control, en este caso el Instituto 
Nacional de Vigilancia de Medicamentos y Alimentos - INVIMA, con el fin de no materializar el 
riesgo de sanciones y cierre de la actividad productora, además de cumplir con sus obligaciones 
fiscales.  
13 
 
Este trabajo recopila la información del sector, de la normatividad de la formalización 
empresarial y principalmente de la organización, dentro de un estudio empírico-analítico 
descriptivo y presentará los escenarios de decisión de formalizar con el cumplimiento de la 
normatividad legal aplicable y cuáles son los resultados de esa formalización. 
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1. ANTECEDENTES Y PLANTEAMIENTO DEL PROYECTO 
 
1.1.Antecedentes 
La empresa My Clean, se constituyó en la localidad de Usme Bogotá, el 10 de enero de 
2015 por cinco personas integrantes de la familia Micán Morales, con el objeto de producir y 
comercializar productos de aseo tales como desengrasante, jabón líquido para manos, 
limpiavidrios, blanqueador, suavizante para ropa y limpiador para pisos (Acta del 10 de enero del 
2015). Se acordaron aportes de $400.000 en efectivo por persona, a excepción de la Ingeniera 
Química Geraldyn Vásquez Micán, cuyo aporte fue el conocimiento en la elaboración de los 
productos mencionados. Los aportes se entregaron el 13 de enero de 2015.  
My Clean, es una microempresa compuesta por seis personas, dedicadas en sus tiempos 
libres a las labores de producción y comercialización de productos de aseo en las localidades de 
Usme y Tunjuelito, donde se ubica el círculo cercano de allegados a la familia Micán Morales. 
Se decidió la creación de este tipo de empresa, dado el conocimiento que, de la fabricación 
de productos químicos, tiene la Ingeniera Química, quien laboró anteriormente en este sector 
productivo. 
Al conocer la estructura promedio de precios y costos de los últimos dos años, de acuerdo 
a la información obtenida en los Estados de Resultados, se establece el cuadro 1 el margen de 
utilidad bruta es del 60%, lo que hace que sea atractivo; sin embargo, esta es una primera 
aproximación, en cual no se han tenido en cuenta la rotación, es decir las ventas y los activos 
comprometidos. El análisis completo será parte del presente trabajo. 
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Cuadro 1.- Estructura Promedio de Precios y Costos   
 
ÍTEM  PARTICIPACIÓN 
Precio de Venta del producto  X el 100% 100% 
Menos costo del producto  40% 
Utilidad Bruta  60% 
                      Fuente: Autores 
 
El proceso productivo inicia con la adquisición de insumos químicos, elaboración de los 
productos y su comercialización mediante venta en tiendas de barrio y en forma directa, adelantada 
por las mismas personas de My Clean. 
El proceso productivo que se adelanta de manera artesanal en un local, con la utilización 
de herramientas como dos bateas metálicas, un batidor y varias pipetas. 
Actualmente la presentación de los productos se hace en garrafas de 5 galones, (Galón 5,5 
litros), con precios expresados en el cuadro 2.  
 
Cuadro 2.- Presentación y precios My Clean 2017 
 
 
 
 
 
Fuente: Autores 
 
Las ventas en 2016 ascendieron a $6.406.000, con cinco vendedores con comisión sobre 
ventas del 10%. 
PRODUCTO               PRECIO 
Desengrasante $80.000 
Jabón manos  $70.000 
Limpiavidrios  $30.000 
Blanqueador  $25.000 
Suavizante para ropa $35.000 
Limpia pisos $30.000 
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My Clean cuenta con certificado de la Cámara de Comercio de Bogotá, Registro Único 
Tributario, RUT y Registro de Información Tributaria, RIT de la Secretaría de Hacienda Distrital, 
como persona natural régimen simplificado. No se cuenta con el correspondiente certificado de 
capacidad de producción a establecimientos fabricantes de productos de aseo, higiene y limpieza 
de uso doméstico del Instituto Nacional de Medicamentos y Alimentos - INVIMA. 
Hasta ahora las ventas se realizan voz a voz porque se carece de las licencias para poder 
llegar a los almacenes. 
 
1.2 Planteamiento  
El proyecto de "Formalización de una micro – empresa de productos de aseo: My Clean”, 
se plantea a partir de la necesidad generada en la empresa por la ausencia del registro INVIMA, 
las precarias instalaciones locativas, la falta de recurso humano y técnico, así como sus limitación 
en el mercado, por lo que se propone, realizar un diagnóstico de la empresa, y a partir de este, 
formular y evaluar desde el punto de vista de mercado, técnico, legal y financiero la empresa, 
realizando un informe de aplicación para la formalización de la empresa, de tal manera que sirva 
de marco para su inclusión en el mercado de los productos de aseo. 
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2. OBJETIVOS 
 
2.1. Objetivo general  
 
 Desarrollar un informe de aplicación para la formalización de la empresa My Clean, de tal 
manera que sirva de marco para su inclusión en el mercado de los productos de aseo. 
 
2.2. Objetivos específicos 
 
 Establecer un diagnóstico de la situación actual de la empresa, y la normatividad para la 
legalización. 
 Formular y definir los requerimientos de mercado, técnico, estratégico y administrativo 
con el fin de fortalecer la empresa en los próximos años. 
 Evaluar financieramente la formulación. 
 Establecer la implementación de la formalización. 
 
 
 
 
 
 
 
 
18 
 
3. MARCO REFERENCIAL 
 
3.1. Marco teórico  
 
3.1.1 Formulación del proyecto  
En Colombia se abren y se cierran empresas todos los días, la mayoría de ellas no llegan a 
cumplir los cinco primeros años (Parra, 2011, págs. 25-53); algunas son creadas por el afán de 
búsqueda de nuevos ingresos para el grupo familiar, donde un miembro de la familia, con base en 
la experiencia adquirida dentro de una empresa con trayectoria en el mercado desarrolla un nuevo  
emprendimiento, como fue el caso del constructor Pedro Gómez, quien trabajaba con Mazuera y 
Cía. (Revista Dinero, 2014); otras son creadas por ideas innovadoras de productos donde el 
empresario identificó alguna necesidad de un grupo, como el caso de Instacream del Grupo 
Empresarial Quala (Dinero, 2014); otras son creadas por que se requieren dentro del proceso 
productivo de las empresas, casos Industrial Molinera (Arroz Roa); sin embargo, son muy pocas 
las empresas que cuenta con una formulación y evaluación de proyecto, “…la preparación y 
evaluación se hace en forma iterativa, en un proceso de profundización progresiva de la 
información y de aumento en la certidumbre en lo que se refiere a la selección de alternativas y 
proyectos” (Mokate, 1998, pág. 18). Igualmente se entiende el proceso de evaluación, “como un 
proceso encaminado sistemático y objetivo, a determinar la pertinencia, eficacia, eficiencia e 
impacto de un cúmulo de actividades en busca de ciertos objetivos” (Miranda, 2010, pág. 442). 
Sin embargo, las empresas inician sus labores sin ningún conocimiento de temas de 
administración, mercadeo, producción. “una de las causas de la informalidad empresarial es el 
desconocimiento sobre los trámites y requisitos que debe cumplir una actividad productiva, tanto 
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por parte de los empresarios como de las entidades públicas. Muchas de estas, explica, solo 
conocen una fase o un trámite del proceso que es de su competencia y desconocen el resto, por lo 
cual no facilitan la formalización” (El Tiempo.com). 
 
3.1.2 Intervención Empresarial 
  El proceso de intervención en una empresa, requiere tener claro los objetivos y los fines 
que se buscan para mejorar su desempeño empresarial, así como, un diagnóstico que “ayude a 
comprender cuáles son los recursos con los que cuenta o a los que puede acceder y cómo trabajar 
con ellos a fin de crear valor. Ese ¨cómo¨ significa conocer las habilidades y capacidades que 
tienen las personas y la misma forma en que se realizan las actividades dentro de la compañía. De 
igual manera se deben establecer las capacidades organizativas” (Pulido, 2014). 
Posterior al diagnóstico es necesario identificar las capacidades disponibles, lo que puede 
hacer la firma más efectivamente que sus rivales,  reconocer “los recursos de entrada de cada 
capacidad y la complejidad de cada capacidad” (Pulido, 2014), analizando los posibles factores y 
soluciones, toda vez que “la observación de lo que actualmente se hace permite deducir posibles 
mejoras, así como la revisión de las necesidades de la propia empresa y de su entorno permiten 
apreciar grados de satisfacción de sus clientes. Si los requerimientos no están totalmente 
satisfechos existe ahí una oportunidad de negocio” (Sapag, 2007, pág. 27). Todo lo anterior, 
organizando y gestionando de mejor forma los recursos disponibles para obtener un mejor 
desempeño. 
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3.2 Marco contextual 
Para mejor comprensión a continuación se explicarán algunas definiciones que son 
utilizadas en el presente trabajo, a continuación, mencionamos los más significativos: 
 
 Mercado de productos de aseo: comprende la producción de detergentes, desengrasantes, 
limpia pisos, limpiavidrios y productos de aseo, jabones y suavizante textiles, creados a 
partir de química básica (ANDI.COM) 
 
 Desengrasante multiusos: Desengrasante multiusos de alta eficiencia, remueve manchas 
de grasa en superficies metálicas, ropa, cerámica, etc.  Ambientalmente amigable. 
 
 Ficha Técnica My Clean: Descripción de la características de los productos que 
actualmente produce My Clean, elaborados por la Ingeniera Química. 
 
 Limpia pisos, desinfectantes: Creado para la limpieza y mantenimiento diario de pisos. 
Remueve fácilmente las manchas en superficies de alto tráfico. Es de Secado rápido y posee 
agradables aromas. Ambientalmente amigable. (Ficha Técnica My Clean (Ver Anexo 2)). 
 
 Limpiavidrios: Creado para la limpieza y mantenimiento diario de vidrios y espejos. 
Remueve fácilmente las manchas en las superficies. Es de secado rápido y amigable con el 
ambiente. (Ficha Técnica My Clean (Ver Anexo 2)). 
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 Jabón líquido antibacterial para manos y cuerpo: Jabón antibacterial con aplicación en 
pequeñas cantidades, para obtener abundante espuma y una limpieza profunda en manos y 
cuerpo. Ambientalmente amigable. (Ficha Técnica My Clean (Ver Anexo 2)). 
 
 Diagnostico Cámara de Comercio: metodología para apoyar la creación, formalización 
y fortalecimiento de Bogotá, identificando las fortalezas y debilidades, diligenciando las 
preguntas relacionadas con los temas financiero, de financiamiento, de mercadeo y ventas, 
de producción y calidad, y de estrategia empresarial (ccb.org.co). 
 
 Estructura de Descomposición del Trabajo - EDT, en ingles WBS, es un método para 
recopilar información en forma selectiva, aplicable a cualquier etapa del proyecto (Clifford 
F. Gray y Erik W. Larson (1999). La  EDT “es el proceso de subdividir los entregables del 
proyecto y el trabajo del proyecto en componentes más pequeños y más fáciles de manejar. 
El beneficio clave de este proceso es que proporciona una visión estructurada de lo que se 
debe entregar” (PMBOK, 2013, pág 125). 
 
 
 
 
 
2 
4 METODOLOGIA 
Cuadro 3.- Metodología 
OBJTIVOS ESPECIFICOS ACTIVIDADES HERRAMIENTAS FUENTES DE INFORMACIÓN 
Establecer un diagnóstico de la situación 
actual de la empresa, y la normatividad 
para la legalización  
1.Describir el estado actual de la empresa, 
de manera administrativa y financiera  
2.Elaborar una investigación cualitativa en 
la cual se definan la ficha técnica, grupo, 
metodología y resultados con el fin de 
describir al consumidor y realizar 
proyección de ventas y punto de equilibrio 
Microsoft Office 
Entrevista de 
profundidad con expertos 
Obtención de información primaria 
proveniente de entrevistas y 
observación. 
Formular y definir los requerimientos de 
mercado, técnico, estratégico y 
administrativo con el fin de fortalecer la 
empresa en los próximos años. 
1. Establecer el proceso de producción, la 
capacidad, los recursos y los costos.  
2. Definir políticas para la administración 
y su marco estratégico. 
 
Criterios de decisión, 
administrativa y 
financiera como son la 
TIR, VPN, matriz DOFA 
 
 
PRIMARIA: Análisis de 
Investigación de Mercados, 
Establecimiento del Proceso 
Productivo y Marco Legal 
SECUNDARIA: Textos de 
Evaluación de Proyectos, textos de 
finanzas 
Evaluar financieramente la formulación. Especificar el presupuesto de ingresos, 
costos y gastos (variables y fijos). 
Establecer el flujo de caja libre. 
Proyecciones Financieras 
Análisis de VPN y 
rentabilidad 
Presupuesto 
SECUNDARIA: Textos de 
Evaluación de Proyectos, textos de 
finanzas 
Establecer la implementación de la 
formalización. 
Dar recomendaciones para la 
formalización empresarial 
  
Microsoft Office 
Diagrama de Gantt 
EDT,  
 
PRIMARIA: Análisis de los 
escenarios resultados del trabajo. 
 Fuente: Autores 
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5 PROPUESTA 
 
5.1 Diagnostico 
 
Para efecto del diagnóstico se aplican tres herramientas: a) la herramienta de diagnóstico 
establecida por la Cámara de Comercio de Bogotá, b) el análisis de las cinco fuerzas de Porter, c) 
un diagnóstico general de la organización desde los planos corporativo, contable y financiero.  
 
5.1.1 Diagnostico Cámara de Comercio de Bogotá 
Se realizó diagnóstico para el fortalecimiento empresarial de My Clean, a través de la 
herramienta presentada en la página web de la Cámara de Comercio de Bogotá - 
serviempresariales.ccb.org.co/Diagnósticos. Esta herramienta consiste en una metodología para 
apoyar la creación, formalización y fortalecimiento de Bogotá, identificando las fortalezas y 
debilidades, diligenciando las preguntas relacionadas con factores financieros y de financiamiento, 
mercadeo y ventas, producción y calidad y estrategia empresarial (Anexo 3). 
 
Al aplicar la herramienta a la empresa, se tienen los resultados presentados en el gráfico 1. 
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Gráfico 1.- Encuesta de fortalezas y debilidades 
 
          Fuente: http://serviempresariales.ccb.org.co/Diagnosticos/Pages/Diagnosticos/Retroalimentacion.aspx?id=118645 
 
De manera particular, cada uno de los factores presenta las siguientes condiciones:   
 
Financiero y financiamiento   33%  
 Invita a participar en los servicios que le permitirán definir, interpretar y analizar la 
información financiera, de acuerdo con las Normas Internacionales de Información 
Financiera - NIIF, para tomar decisiones estratégicas en la empresa. Dominar los principios 
y las herramientas básicas de la gestión financiera es muy importante para los gerentes 
exitosos.  
 Contar con un plan financiero en la empresa permitirá comparar, evaluar y generar acciones 
de cambio, definir el crecimiento esperado y los recursos necesarios para lograrlo. 
Adicionalmente, demostrar ante las diferentes fuentes de financiamiento como bancos, 
inversionistas y accionistas, el estado de la empresa y el retorno sobre la inversión. El plan 
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financiero se alimenta de los pronósticos de ventas y de producción y el presupuesto de 
caja o efectivo.  
 Tener clara la estructura de costos y gastos del negocio son un insumo básico para el control 
financiero y de presupuestos de la empresa. Dominar los principios básicos de gestión 
financiera es muy importante para los gerentes exitosos.  
 
Mercadeo y ventas                                     33%  
 Las empresas exitosas mantienen al día el plan de mercadeo que guía para el desarrollo de 
la gestión y estrategia comercial de la empresa en un marco de tiempo determinado. Es 
clave conocer bien al cliente y a la competencia, así como trabajar fuertemente por 
mantener una ventaja competitiva. El plan de mercadeo permite seguir la evolución del 
mercado e identificar los diferentes productos, mercados y segmentos actuales o 
potenciales para la empresa.  
 Un plan de mercadeo define el ".Qué se va hacer", el plan de ventas define el "cómo lo voy 
a hacer" a través de la fuerza de ventas de la empresa. Adicionalmente, define los 
pronósticos y presupuesto de ventas como insumo vital para la planeación financiera de la 
empresa y para el cumplimiento de las metas de la organización.  
 
Producción y calidad                       33%  
 A nivel mundial y local, la relación de negocios entre empresas y/o entre empresas y el 
consumidor final, se viene dando por la exigencia de certificaciones de aseguramiento de 
calidad en productos, procesos, gestión ambiental y salud ocupacional, entre otros y 
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reglamentos técnicos. Es deseable que la empresa esté certificada en temas clave. No tener 
certificaciones es perder negocios.  
 Es deseable que la empresa esté certificada en temas clave, incluyendo las normas 
sectoriales. No tener certificaciones es perder negocios. En Colombia, el Icontec cuenta 
con las Unidades Sectoriales de Normalización (USN), que tienen como función la 
preparación de las normas propias de un sector.  
 
Las políticas de compras, inventarios y logística de distribución le impactarán en forma 
directa tanto las finanzas como la política de calidad de la empresa. Una adecuada selección y 
relación con los proveedores le garantizará un suministro de calidad con filosofía justo a tiempo. 
Un manejo adecuado de inventarios de materia prima, insumos y producto terminado, le ahorrarán 
dinero al optimizar su nivel de activos circulantes y le garantizarán el flujo óptimo de materiales 
en proceso y de producto terminado. Una política adecuada de logística de distribución le 
garantizará la satisfacción de su cliente.  
 
Estrategia empresarial       55%  
 El cumplimiento de las obligaciones fiscales y parafiscales está regido por la ley.  
 Las empresas exitosas evalúan en forma permanente sus resultados y sueñan con nuevos 
retos. La Gerencia Estratégica ayuda a la empresa no sólo a sobrevivir sino a prosperar a 
largo plazo. Además, una buena Gerencia Estratégica le ayuda a generar un mejor clima 
laboral. 
 Un diseño organizacional y una gestión del talento humano alineados con la estrategia 
ayudará a maximizar los resultados, al definir con claridad las funciones, los roles, las 
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responsabilidades y los canales de comunicación entre las personas, departamentos y/o 
unidades de negocio y a seleccionar y retener el talento requerido por su empresa.  
 
Una vez analizados los aspectos evaluados por la Cámara de Comercio de Bogotá, se 
observa que en cuanto a la parte financiera, se necesita que los estados financieros sean base para 
la toma de decisiones, definir claramente los costos y gastos asociados a la producción, igualmente, 
necesita definir un plan financiero completo y estructurado a corto y largo plazo. 
 
Para el tema de mercadeo y ventas, cuenta con un número menor de clientes al que podría 
llegar, es importante desarrollar un plan de mercadeo con el fin de identificar el mercado potencial, 
el nicho de mercado y como llegar de manera más acertada a cada uno de los clientes, además 
destacar los posibles diferenciadores con el fin de hacer los productos más competitivos. 
 
En cuanto a producción y calidad, se requiere que los productos a desarrollar sean 
estandarizados y documentados, igualmente, contar con procesos de innovación estructurados y 
permanentes, además identificar la parte técnica necesaria para colocar en marcha cada proceso 
productivo. 
 
      Por último, en la estrategia empresarial es necesario reflexionar y contestar a las preguntas 
¿en dónde estamos? ¿a dónde queremos llegar? y ¿Cómo queremos llegar? General los planes 
estratégicos documentados, que contienen la misión, la visión, los objetivos estratégicos, las metas 
y los planes de acción e indicadores para medir los resultados de la empresa, con el fin de dar 
rumbo a la empresa es necesario la formulación como de la implementación de la estrategia, 
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igualmente, se requiere definir el recurso humano para la consolidación de My Clean como un 
recurso primordial para desarrollar las actividades.  
 
5.1.2 Análisis de las cinco fuerzas de Porter 
 
Al analizar la rivalidad existente entre My Clean con los demás oferentes del mercado, se 
puede señalar la amenaza de nuevos competidores por ingresar al mismo, así mismo, encontrar la 
importancia de los productos sustitutos. Por último, analizar el poder de negociación que tienen de 
un lado los clientes y de otro los proveedores de esta naciente empresa. 
 
Rivalidad entre los competidores existentes 
 
Existe un número importante de empresas nacionales y extranjeras dedicadas a producir y 
comercializar productos de aseo para el hogar y la industria, que se localizan en la ciudad de 
Bogotá. Los principales competidores de My Clean son empresas que ofrecen sus productos 
directamente en la misma zona y en las mismas condiciones casi de informalidad, como son 
Vhitex, Limpiador Quita, Arranca grasa, Industrial LPS, entre otros, sumados a empresas 
Nacionales e internacionales como JGB, Unilever y azul K entre otras marcas las que ofrecen los 
mismos productos. 
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Cuadro 4.- Rivalidad entre los competidores existente 
 
Grado Rivalidad Ponderación Evaluación Total 
Número de competidores 25 5 125 
Velocidad crecimiento del sector 20 5 100 
Incrementos en la capacidad 15 4 60 
Costo sustitución clientes 15 4 60 
Altos costos de almacenamiento 10 3 30 
Nivel de costos fijos 5 5 25 
Costo cambio de proveedor 5 3 15 
Diferenciación de productos 5 3 15 
Nivel de barreras de salida: 5 3 15 
Total 100  430 
        Fuente: Autores 
 
Productos o servicios sustitutivos 
Existen algunos productos similares que pueden satisfacer la necesidad de limpieza en el 
hogar, entre los que se encuentra elementos poco elaborados, que los hacen más económicos como 
el bicarbonato, el vinagre y el limón entre otros, aunque su rendimiento sea menor. 
 
Cuadro 5.- Productos o servicios sustitutivos 
 
Amenaza Sustitutos Ponderación Evaluación Total 
Mejorar Costos 25 4 100 
Mejorar Precios 25 5 125 
Mejoras en Desempeño 25 4 100 
Altos rendimientos 25 4 100 
Total 100   425 
             Fuente: Autores 
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El poder de negociación de los proveedores 
 
Los proveedores de materias primas y demás elementos necesarios en el proceso de 
fabricación y distribución de los productos de My Clean, se hace en forma libre, por lo que 
se concluye que es bajo el poder de negociación de los proveedores. 
 
Cuadro 6.- Poder de negociación de los proveedores 
Poder Proveedor Ponderación Evaluación Total 
Importancia del insumo para sector 22 3 66 
Cantidad proveedores / hacinamiento 18 4 72 
Información proveedor sobre comprador 14 4 56 
Importación del sector para prov. 14 4 56 
Presión proveed. Sustitutos 12 4 48 
Costos de cambio de cliente 12 3 36 
Integración hacia adelante 8 1 8 
Total 100   342 
          Fuente: Autores 
 
La amenaza de entrada de nuevos competidores 
 
El hecho de que la producción y venta de elementos o materiales químicos se haga en la 
práctica en forma libre, hace que la aparición de nuevos competidores sea una amenaza para los 
actores ya existentes en el mercado. 
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Cuadro 7.- La amenaza de entrada de nuevos competidores 
Barreras de Entrada Ponderación Evaluación Total 
Legislación 15 5 75 
Cobertura / Localización 10 4 40 
Canales de Distribución 10 3 30 
Acceso a materia prima 10 3 30 
Posición Marca / calidad 10 3 30 
Diferenciación de Productos 8 3 24 
Niveles de Inversión 8 2 16 
Tecnología 8 3 24 
Economías de escala 7 3 21 
Operaciones Compartidas 5 2 10 
Tiempo de respuesta 5 3 15 
Integración vertical 2 2 4 
Posición Servicio / precio 2 3 6 
Total 100   325 
                 Fuente: Autores 
 
 
El poder de negociación de los clientes 
 
El poder de los clientes es alto ya que los productos que ofrece My Clean puede ser 
obtenido de la competencia con características semejantes, por lo que exigen precios menores para 
que al menos sea igual al costo de los sucedáneos. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
34 
 
Cuadro 8.- El poder Comprador 
Poder Comprador Ponderación Evaluación TOTAL 
Combinación precio calidad 15 5 75 
Sustitutos 13 3 39 
Capacidad de Ingreso 10 2 20 
Capacidad Logística / hacinamiento 10 2 20 
Volumen de compra 10 2 20 
Importancia del Insumo en el portafolio 10 5 50 
Ubicación Geográfica 8 3 24 
Exclusividad 8 3 24 
influencia sobre el consumidor final 8 3 24 
Integración compradores 8 2 16 
TOTAL 100  312 
         Fuente: Autores 
    
Cuadro 9.-   Resultado fuerzas de Porter 
 
         Fuente: Autores 
 
 Amenaza de nuevas entradas: aunque el nivel de inversión y la posibilidad de acceso es 
de fácil acceso, el precio y calidad de los productos de My Clean se convierten en un 
diferenciador muy reconocido por los clientes, por lo que la estrategia debe mantenerse y 
aumentar el número de cliente en un corto plazo  
 Poder de Negociación con los Cliente: el gran número de hogares y de restaurantes 
permite un mercado amplio para explotar, y se enfocan en conseguir productos de bajo 
costo. 
Productos 
Sustitutos 
Grado Rivalidad 
Poder Negociación 
Proveedores 
Amenazas 
Barreras 
Entrada 
Poder Negociación 
Clientes 
4,25 4,30 3,42 3,25 3,12 
35 
 
 Poder de negociación del proveedor: los insumos son controlados por ser químicos, 
aunque existe gran número de proveedor, contar con los materiales de mejor condición 
permite elabora productos más estables y duraderos.  
 Amenaza de productos sustitutos: como opción de productos sustitutos existe gran gama 
de productos, sin embargo, la mayoría son artesanales y de producción de menor calidad, 
pero que son comprados en tiendas o casa, por lo cual la mejor opción es distribuir 
directamente el productor. 
 Grado de rivalidad en el sector: existe gran número de competidores, hay suficiente 
oferta, existe una marcada diferenciación de productos.   
 
Gráfico 2.- Fuerzas del Mercado 
 
                   
          Fuente: Autores 
 
El mercado de productos de aseo, está enmarcado por tener gran número de productos 
sustitutos a precio económicos, así como por el grado de rivalidad entre los competidores. Así 
mismo el poder de negociación de los proveedores es menor y aún más lo son las amenazas en 
las barreras de entrada como el poder de negociación de los clientes. 
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5.1.3 Diagnóstico de la Organización 
Diagnóstico corporativo 
El objeto de My Clean está establecido en el certificado de la Cámara de Comercio de 
Bogotá, como la actividad económica determinada por la Clasificación Industrial Internacional 
Uniforme (CIIU), en los códigos 4792 comercio al por menor realizado a través de casas de 
venta o por correo y 4759 comercio al por menor de otros artículos domésticos en 
establecimientos especializados. 
 
 My Clean es una microempresa que no cuenta con Misión, Visión, Objetivos Estratégicos, 
Política de Calidad, Manuales, procedimientos, no cuenta con instalaciones propias, toda vez que 
los productos se hacen de manera artesanal y el empaque se realiza de manera manual. 
 
 Actualmente no existen controles implementados, todos los materiales que se compran se 
utilizan inmediatamente para los productos que han sido previamente solicitados por los clientes 
y que se entregan en la semana de acuerdo a las ventas realizadas por cada uno de los integrantes 
de My Clean. 
 
 Todos realizan labores de producción y venta. Toda vez que han aprendido a manipular los 
insumos para la elaboración de los productos de acuerdo a las indicaciones anotadas por la 
Ingeniera Química, labor que realizan los fines de semana. 
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La Participación dentro de My Clean es la siguiente: 
My Clean actualmente como micro empresa cuenta con tres personas, que participan en el proceso 
productivo; sin embargo, se encontró que el tiempo de dedicación a la empresa depende de su 
tiempo libre: 
 
1. Doris Micán Morales, Profesión Contadora; tiene como labores llevar el libro fiscal, y la 
venta de manera ocasional 
2. Geraldyn Vásquez Micán Ingeniera, dedica 1 hora a la semana, asignando las cantidades 
de elementos químicos a utilizar y a la venta de manera ocasional. 
3. Olga Yaneth Micán Morales dedica cuatro horas los fines de semana a la parte de 
producción y envase, y en la semana se dedica a las ventas de manera ocasional, igualmente 
figura como representante legal de My Clean. 
 
Cada quince días se reúnen todas las personas y se toman las decisiones de manera 
colegiada. Es decir, no está definido un gerente o administrador de la empresa. 
El canal de comunicación entre los miembros de My Clean es un grupo de WhatsApp, 
donde se informan las necesidades de compra de insumos y de entrega de productos de acuerdo a 
los pedidos. 
 
 Con lo que se observa que el tiempo de dedicación de los miembros de My Clean es 
insuficiente para una producción continua, que permita aumentar la oferta. 
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Sistema contable.  
Por el tamaño de la empresa (micro) el sistema contable básico, manejado en Excel; 
cumpliendo con los requisitos mínimos exigidos por la ley, por ser régimen simplificado, 
actualmente se lleva por medio del Libro Fiscal. 
Elementos del costo.  
En un sistema de costos los tres elementos básicos son    (Torres, 2002, pág. 22): 
 
 Materiales. Son los insumos químicos de fácil obtención sin restricción por el ministerio 
de Justicia y se pueden adquirir en el mercado, y realmente estos son los costos directos. 
 Mano de obra, como la producción no se realiza por una sola persona, sino que se realiza 
de manera conjunta o por la que tenga disponibilidad de tiempo actualmente no se 
contabiliza. 
 Costos indirectos de fabricación: son los materiales de empaque, transportes y demás que 
se requieren para producir 
 
Diagnostico Financiero 
A continuación, se presenta el diagnostico financiero de My Clean para los años 2015 y 
2016 y el resultado de los principales indicadores 
 
Análisis de Ingresos 
Durante el año 2015, sus principales ingresos provinieron de la comercialización de 
productos de limpieza y aseo, cuyas ventas ascendieron a $8.149.500 y para el año 2016, las ventas 
fueron de   $6.406.000, es decir una reducción de 21%, sin embargo, una vez descontados los 
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costos y gastos, la utilidad fue de $2.000.000 antes de impuestos, para el año 2015, y de $2.433.200 
para el año 2016, con lo que se considera un aumento en la utilidad antes de impuestos de 22%. 
 
 Del portafolio de productos de My Clean, el desengrasante es el de mayor venta para los 
años 2015 y 2016, como se observa en el cuadro siguiente:  
 
Cuadro 10.- Ingreso por producto 
Producto Año 2015 % 
participación 
Año 2016 % 
participación 
Desengrasante         4.074.750  50%         3.523.300  55% 
Jabón de Manos         2.037.375  25%         1.281.200  20% 
Blanqueador            651.960  8%            576.540  9% 
Suavizante para ropa             570.465  7%            512.480  8% 
Limpiavidrios            407.475  5%            320.300  5% 
Limpiador para pisos            407.475  5%            192.180  3% 
          8.149.500            6.406.000    
Fuente: My Clean 
 
Análisis de Costos y Gastos 
Los costos representan principalmente los insumos químicos, y se contabilizan de manera 
global cada mes. 
En los gastos operacionales en administración se encuentran arriendos, servicios públicos, 
transportes y comisiones. 
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Cuadro 11.-  Distribución de costos y gastos 
 
  2015   2016   Variación 
    %   %   
Costo de Ventas  4.074.750 66% 3.320.063 84% -19% 
Gastos Administrativos  2.074.750 34% 653.412 16% -69% 
 Arriendo   360.000 6%               -  0% -100% 
 Servicios   240.000 4% 60.000 2% -75% 
 Transportes   200.000 3% 80.000 2% -60% 
 Comisiones   1.274.750 21% 513.412 13% -60% 
Costo y Gastos 6.149.500 100% 4.626.887 100% -35% 
  Fuente: My Clean (2017) 
 
 
 Los principales costos y gastos son los costos de ventas, que representaron el 66% para el 
año 2015 y el 84% para el año 2016, es importante aclarar que dentro de los costos de venta se 
encuentran los insumos químicos, envases y etiquetas.  
 
Análisis de pasivos 
En la actualidad My Clean no cuenta con pasivos, toda vez que se financió en el 100% con 
los recursos que han colocado los socios, los montos de venta no superan los límites para declarar 
y por lo tanto no hay cuentas por pagar en impuestos. 
 
Estudio de Activos 
El total de activos finalizado el año 2015 fue $5.470.000 y para el año 2016 fue de 
$5.903.200, (ver cuadro 10), todo se contabilizó como activo corriente. 
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Cuadro 12.- Activos My Clean 
 
 Fuente: My Clean (2017) 
 
La mayor parte de los activos se encuentra en bienes que han venido siendo adquiridos para 
la empresa, como son muebles, escritorio y sillas, que para 2016, representa el 90% de los activos.  
 
Indicadores financieros 
A continuación, se presenta los principales indicadores: 
 
Cuadro 13.- Indicadores de rentabilidad 
 
 Fuente: My Clean (2017) 
 
La utilidad bruta obtenida después de descontar los costos de ventas fue del 50% para el 
año 2015 y para el año 2016 del 48,8% es decir por cada peso de las ventas la mitad es utilidad 
para My Clean. 
2015
Participación 
Activo 2016
Participación 
Activo Variación 2016-2015
ACTIVO
DISPONIBLE 1.170.000,00$      21,4% 603.200,00$         10,2% -48,4%
Muebles y Enseres 4.300.000,00$      78,6% 5.300.000,00$      89,8% 23,3%
TOTAL ACTIVO 5.470.000,00$      100,0% 5.903.200,00$      100,0% 7,9%
2015 2016
Utilidad Bruta 50,00% 48,18%
Ventas Netas
Utilidad Operacional 24,54% 37,98%
Ventas Netas
Utilidad después Impuestos 36,56% 41,22%
Activo Total
Utilidad después Impuestos 36,56% 41,22%
Patrimonio Neto
Rentabilidad
Margen Bruto:
Margen Operacional:
Rentabilidad del Activo:
Rentabilidad del Patrimonio:
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La utilidad operacional fue del 24% y el 37% para los años 2015 y 2016 respectivamente, 
es decir descontado otros gastos como los administrativos la utilidad seguía en un 37%, que es un 
margen de ganancia amplio para empresa. 
 
 En cuanto a la rentabilidad del Patrimonio y del Activo son iguales por no contar con 
pasivos, es así que para el año 2015 fue del 36,56% y para el año 2016 es del 41,22%, mostrando 
la productividad de My Clean. 
 
 En cuanto a los demás indicadores como los de liquidez y endeudamiento, al no tener 
pasivos corrientes o a largo plazo, automáticamente da solvencia a My Clean y no es necesario 
evaluarlos. 
 
Diagnostico Legal 
Actualmente My Clean no cuenta con las licencias correspondientes del INVIMA, que 
corresponden a las decisiones 706 de 2008 y 721 de 2009 de ese organismo y que por el marco 
legal colombiano atiende acuerdos internacionales en materia de productos de aseo. 
La primera decisión es la armonización de la legislación en materia de productos de higiene 
doméstica y productos absorbentes de higiene personal de la Comisión de la Comunidad Andina, 
con base en los Artículos 3 literales a) y b), 22 y 72 del Acuerdo de Cartagena.  Y es donde define 
las condiciones necesarias del proceso de producción en cuanto a que regula los regímenes 
sanitarios, de control de calidad y vigilancia sanitaria en relación con la producción, 
procesamiento, envasado, expendio, importación, almacenamiento y comercialización de los 
productos de higiene doméstica y productos absorbentes de higiene personal. 
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Y la segunda decisión es la 721 de 2009, que da el reglamento técnico relativo a los 
requisitos y guía de Inspección para el funcionamiento de establecimientos que fabrican Productos 
de Higiene Doméstica y Productos Absorbentes de Higiene Personal, que se encuentran regulados 
por la decisión 706 de 2008. 
 
En términos generales, y como conclusión de este capítulo, se puede decir que My Clean 
es una microempresa con registro mercantil sin embargo, no cuenta con Misión, Visión, Objetivos 
Estratégicos, Política de Calidad, Manuales, procedimientos, ni instalaciones propias, controles y 
trabaja de manera artesanal, por lo que es más un negocio familiar que una empresa organizada , 
por lo que sus ingresos no son altos y las ventas depende de la dedicación de los socios a esa 
actividad, y su principal producto es el desengrasante, pero es primordial obtener  las licencias 
correspondientes del INVIMA para ingresar a un mercado más formal. 
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5.2 Formulación 
 
5.2.1 Planeación estratégica 
 
Se realizó un trabajo con los socios de My Clean con el fin de ayudarlos a definir marco 
estratégico de la compañía, la misión, visión y los valores los cuales son importantes para definir 
el futuro deseado como complemento a las inversiones. 
 
Misión de My Clean 
Es una empresa dedicada a contribuir con el aseo de los hogares y demás clientes bogotanos 
con respeto por el medio ambiente, con base en tecnologías eficientes. 
 
Visión de My Clean 
Dentro de cinco años, My Clean será reconocida como una empresa en la producción y 
comercialización de productos de aseo para los hogares y demás clientes en la ciudad de Bogotá. 
 
Principios 
Compromiso: quienes hacen parte de la empresa deben tener compromiso de servicio con 
clientes internos y externos. 
Entusiasmo: permanente acción de animar a los trabajadores para que den de si lo mejor. 
Innovación: se busca en forma permanente que nuevas y creativas ideas sirvan para mejorar el 
entorno tanto interno como externo de My Clean. 
Integridad: se debe ser honestos y mantener siempre la verdad. 
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Seguridad: My Clean se compromete a garantizar a los empleados un ambiente saludable y seguro 
en su lugar de trabajo. 
Responsabilidad: se debe obrar con seriedad, de acuerdo con los correspondientes deberes y 
derechos como integrantes de My Clean. 
Respeto: se debe escuchar, entender y valorar a quienes interactúan con nosotros, encontrando así 
armonía en las relaciones interpersonales, laborales y comerciales. 
Confianza: cumplir con el compromiso con los clientes brindándoles los mejores productos a los 
mejores precios. 
Trabajo en Equipo: En My Clean se trabaja con el aporte de todos los que intervienen tanto en el 
proceso productivo como en el comercial. 
 
ANALISIS FODA 
 
Se utiliza la matriz FODA en la que establecimos como principales factores internos, 
fortalezas como la buena calidad del producto final, la experiencia de los recursos humanos (los 
socios que son productores y vendedores), los procesos técnicos de buena calidad y un buen 
ambiente laboral. Además, My Clean cuenta con una Ingeniera Química, que es además socia. Así 
mismo las debilidades como equipamiento obsoleto, falta de un espacio adecuado para la 
producción y almacenamiento, falta de dedicación del equipo de dirección, la falta de licencias del 
INVIMA y el no contar con un estudio de mercado. 
 
En cuanto a los factores externos, se consideran como oportunidades, la posibilidad de 
Regulaciones a favor de la microempresa, el hecho de que el mercado se encuentra atendido 
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indebidamente, el hecho de que el desengrasante satisfaga necesidades de aseo y la posibilidad de 
nuevos grandes clientes, hacen atractivo para My Clean superar las debilidades para poder 
aprovechar estas oportunidades.  
 
Finalmente, los posibles cambios en la legislación tributaria especialmente, el posible 
incremento en el precio de los insumos y la competencia consolidada del mercado, hacen que 
existan amenazas, que pueden enfrentarse corrigiendo las debilidades y haciendo mejor uso de las 
fortalezas, como el caso de destacar la calidad y rendimiento de los productos de My Clean. 
 
 
Los resultados del análisis se establecen en el cuadro 14. 
 
 
 
Así las cosas, se plantea como problemática fundamental de My Clean, el conjunto de 
debilidades descritas. 
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Cuadro 14.- Matriz FODA de My Clean 
 
Factores 
Externos 
Factores Internos 
Fortalezas Debilidades 
1. Buena calidad del producto 
final 
2. Experiencia del recursos 
humanos 
3. Procesos técnicos de calidad 
4. Buen ambiente laboral. 
5. Se cuenta con Ingeniera 
Química. 
1. Falta de infraestructura productiva 
2. Equipamiento obsoleto. 
3. Falta de un espacio adecuado. 
4. Falta de dedicación. 
5. Falta de Licencias del INVIMA. 
6. No se cuenta con estudio de 
mercado. 
Oportunidades 
1. Regulación a favor 
2. Mercado atendido 
indebidamente 
3. Necesidad del 
producto 
4. Nuevos Grandes 
clientes  
5. Bajos costos de 
producción 
FO: Estrategia Maxi-Maxi 
 
1. La excelente calidad del 
desengrasante producido 
por My Clean, caracterizado 
por su rendimiento 
multiusos y la protección de 
la salud de los usuarios, 
hace que se atiendan nuevos 
clientes potenciales en 
forma eficiente. 
2. Las fortalezas de My Clean 
hacen viable aprovechar los 
costos de producción. 
DO: Estrategia Mini-Maxi 
1. Aprovechar la demanda potencial 
existente en las localidades de 
Usme y Tunjuelito, así como en 
otras de Bogotá, adecuando 
maquinaria, equipo e instalaciones 
locativas. 
2. Lograr mayor participación en el 
mercado con la confianza y la 
legalidad que a un producto de 
buena calidad da la licencia del 
INVIMA. 
3. La falta de dedicación de los socios 
se supera con la nueva nomina para 
atender adecuadamente el mercado. 
4. Organizar todos los elementos 
necesarios para producir en mayor 
escala. 
Amenazas  
1. Cambios en la 
legislación 
2. Aumento de 
precio de insumos 
3. Competencia 
consolidada en el 
mercado. 
FA: Estrategia Maxi-Mini 
 
1. La excelente calidad del 
proceso técnico y del 
producto, hace menos 
infranqueable la 
competencia. 
DA: Estrategia Min-Mini 
 
1. La adecuación de la 
maquinaria, el equipo y las 
instalaciones locativas, la nueva 
nómina y la posibilidad de un 
estudio de mercado, atenúan las 
amenazas que pueda afrontar My 
Clean. 
        Fuente: Autores 
 
 
Una vez identificada la problemática de My Clean a través del diagnóstico, se propone 
adelantar algunos cambios en la empresa mediante la formulación del presente proyecto, 
definiendo “…en términos claros y precisos una acción futura, la cual valora de forma 
cuantitativa buscando obtener futuros beneficios superiores al esfuerzo de la inversión 
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inicialmente ejecutada…” (Rey, 2016, pág. 5). Se trata entonces de aprovechar la oportunidad de 
la facilidad de fabricación de productos de aseo y la existencia de este mercado, mediante la 
siguiente propuesta: 
 
1. Lograr mayor participación en el mercado con la confianza y la legalidad que a un producto 
de buena calidad da la licencia del INVIMA. 
2. Maquinaria y Equipo: Aprovechar la demanda potencial existente en las localidades de 
Usme y Tunjuelito, así como en otras de Bogotá, mejorando la infraestructura productiva, 
adecuando maquinaria, equipo e instalaciones locativas. 
3. La falta de dedicación de los socios se supera con la nueva nomina para atender 
adecuadamente el mercado. 
 
5.2.2 Definición del producto 
 
Para este proyecto se dará prioridad al producto de desengrasantes sobre los demás 
productos, por ser el más representativo y el de mayor venta como se muestra en el cuadro 10.  
 
5.2.3 Estudio de Mercado 
Estudio de mercado contiene los siguientes elementos: investigación de mercado, análisis 
del sector, competencia, estrategia comercial y proyecciones de ventas. 
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Investigación de mercado 
 
Para conseguir la información se utilizaron fuentes de primarias y secundarias. De las 
primarias entrevistas y encuestas; y de las secundarias informes especializados.   
 
Análisis Sectorial 
 
La producción y comercialización de productos de aseo, es uno de los tres subsectores que 
se encuentra en el sector de industria cosmética y de aseo, junto a cosméticos y absorbentes. Para 
el año 2016, se estima que el subsector cosméticos representó el 59% de la producción, seguido 
por los subsectores de absorbentes y aseo los cuales registraron una participación de 22% y 20% 
respectivamente, según presentación de la Cámara de la Industria Cosmética y de Aseo. 
(http://www.andi.com.co/cica/Documents/PRESENTACION CAMARA actualizada 202017.pdf) 
 
A nivel nacional el sector está compuesto por 1.090 empresas, de las cuales 
aproximadamente el 40% son de cosméticos y el 60% de aseo y absorbentes (Fuente: Empresas 
vigiladas y registradas en el INVIMA). Dentro de las empresas del sector hay productoras, 
comercializadoras, maquiladoras y proveedoras de insumos. Alrededor del 40% de las empresas 
están ubicadas en Bogotá, seguido de Antioquia con el 23% y del Valle del Cauca con el 13%. 
(http://www.andi.com.co/cica/Documents/PRESENTACION CAMARA actualizada 202017.pdf) 
 
De acuerdo al Informe de Sostenibilidad 2015 de la industria cosmética y aseo de la ANDI, 
las diez empresas más grandes del país representan el 56% del total del mercado, en el mismo 
50 
 
informe se manifiesta que las ventas de las empresas extranjeras representan el 61% del mercado 
nacional, pero que tienen plantas de producción o centros de distribución en Colombia (Andi 
2015). 
 
En 2015 las ventas del sector alcanzaron los US$3.952 millones y se estima que alcanzarán 
US$4.735 millones en el año 2019. (http://www.andi.com.co/cica/Documents/PRESENTACION 
CAMARA actualizada 202017.pdf) 
 
La competitividad de Colombia para la producción de cosméticos y productos de aseo la 
ha consolidado como la cuarta industria manufacturera con mayores exportaciones en el país. 
DANE, 2015. 
 
En cuanto al personal ocupado, de acuerdo con la Encuesta Anual Manufacturera del 
DANE, el sector para el año 2013 empleó 32.292 personas de forma directa y 92.032 de forma 
indirecta.  
 
La industria de aseo y cosméticos en Colombia se ha fortalecido en los últimos años, siendo 
uno de los sectores con mayor potencial para competir en los mercados internacionales, de acuerdo 
con el Gobierno Nacional. Esta industrial representa el 4,4% del PIB industrial de Colombia, que 
es el tercer mercado más importante de Latinoamérica, y ocupa el noveno lugar entre los sectores 
con mayor generación de empleo en el país. EAM – DANE, 2015 
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En 2015, las exportaciones de cosméticos y artículos de aseo de Colombia al mundo 
alcanzaron los US$ 548 millones. Desde el año 2010, las exportaciones del sector de cosméticos 
y productos de aseo han crecido en promedio 3% anual. DANE, 2016.  
 
Desde el año 2000, el sector ha experimentado un amplio crecimiento en términos de 
producción, ventas y comercio exterior. Este se caracteriza por la heterogeneidad en el tamaño, la 
composición del capital, la característica tecno productiva, la diversificación en las líneas de 
producción, así como por el gran número de empresas que lo componen. A continuación, se puede 
observar la evolución de la producción de los tres subsectores (Andi 2015). 
 
Gráfico 3.- Evolución de la Producción 2000-2013 
 
 
Sin embargo, los datos del mercado de la fabricación de productos artesanal o informal, no 
se encuentran documentados ampliamente, por lo que se desconoce el número de empresas o 
personas dedicadas a este tipo de producción. 
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Definición del mercado  
 
Consiste en definir numéricamente a partir de la población, los mercados potencial, 
disponible y meta. 
 
Se estableció entonces que en general el mercado se comporta como segmento y es un 
“…grupo de consumidores que responde de forma similar a un conjunto específico de actividades 
de marketing” (Philip Kotler, pág. 49). Para el proyecto, los consumidores tienen un nivel de 
ingreso similar, usan desengrasante pero además prefieren un precio razonable y una excelente 
calidad. Adicionalmente, la segmentación geográfica que “…implica dividir el mercado en 
distintas unidades geográficas como países, regiones, estados, municipios, ciudades o incluso 
zonas” (Philip Kotler, pág. 191), permite establecer un ámbito geográfico de acuerdo a los recursos 
disponibles por la empresa.  
 
“El mercado está conformado por la totalidad de los compradores y los vendedores 
potenciales del producto” (Sapag, 2007, pág. 42) que, para el proyecto, corresponde a la de los 
segmentos de hogares y restaurantes. Para el primer segmento, se trabajó en las localidades de 
Tunjuelito y Usme, teniendo en cuenta que los ingresos, las necesidades y las preferencias de los 
hogares son muy similares. Se escogieron los hogares de estratos uno, dos y tres de las Unidad de 
Planeamiento Zonal - UPZ más pobladas de las dos localidades. 
 
La localidad de Usme está integrada por siete UPZ: La Flora, Danubio, Gran Yomasa, 
Comuneros Alfonso López, Parque Entre nubes y Ciudad de Usme; y la Unidad de Planeamiento 
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Rural UPR Usme, con una población estimada en 137.786 hogares para 2016. (Secretaría Distrital 
de Planeación Bogotá) 
 
Por su parte, en la localidad de Tunjuelito existen dos UPZ: Venecia y Tunjuelito, con 
64,812 hogares. En total las dos localidades cuentan con 202.598 hogares distribuidas en nueve 
UPZ y una UPR como se muestra a continuación. 
 
Gráfico 4.- Distribución por UPZ Bogotá D.C  
 
  
Tunjuelito  
42 Venecia 
62 Tunjuelito 
Usme  
56 Danubio 
60 Parque Entre nubes 
57 Gran Yomasa 
58 Comuneros 
59 Alfonso López 
52 La Flora 
61 Ciudad de Usme 
 
Fuente: http://arquipav.com/Legislacion%20PDF/NORMAS%20VARIAS/UPZ%20BOGOTA%20LOCALIZACION%20Y%20NUMERO%20RESPECTIVO.pdf 
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Cuadro 15.- Población por UPZ 
LOCALIDAD UPZ 2016 Participación 
Usme Gran Yomasa 43.261 31,4% 
Usme Comuneros 27.073 19,6% 
Usme Alfonso López 18.328 13,3% 
Usme Danubio 13.532 9,8% 
Usme La Flora 8.673 6,3% 
Usme Ciudad de Usme 26.465 19,2% 
Usme Parque Entre nubes 354 0,3% 
Usme UPR Usme 100 0,1% 
Subtotal Usme   137.786 100,0% 
Tunjuelito Venecia 46.588 71,9% 
Tunjuelito Tunjuelito 18.224 28,1% 
Subtotal Tunjuelito   64.812 100,0% 
Total    202.598   
Fuente: Bogotá (20 localidades). Serie poblacional 1985-2020 para Bogotá. 
Dirección de Estudios Macro – SDP 
 
 
Ahora bien, para establecer la demanda de la empresa, se debe “…estudiar una pequeña 
muestra de la población total” (Philip Kotler, pág. 114). Esta muestra debe ser representativa del 
total de los hogares de las nueve UPZ, y así poder realizar estimaciones precisas de la forma de 
pensar y de las conductas de la población. (Philip Kotler, pág. 114). 
 
En el diseño de la muestra se seleccionaron treinta hogares (prueba piloto), seis por cada 
una de las cinco UPZ escogidas. Con este muestreo se pretende obtener resultados que hagan 
confiable estimar el mercado meta de My Clean en las localidades de Usme y Tunjuelito.  
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La encuesta aplicada consistió en un formulario de ocho preguntas, realizada durante el 
mes de junio, ver anexo 4, dando el siguiente resultado: 
 
El 53% (16) de las personas encuestadas son mujeres y el 47% hombres, la mayoría se 
encuentran dentro del rango de edad de 56-60, con un 34%, y su lugar de compra es directamente 
en el sitio de vivienda, como lo muestra las siguientes graficas 
 
Gráfico 5.- Género del Encuestado 
 
Fuente: Elaboración autores 
 
Gráfico 6.- Edad 
 
Fuente: Elaboración autores 
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Gráfico 7.- Lugar de compra 
 
Fuente: Elaboración autores 
 
En cuanto a la frecuencia e interés de la compra de los encuestados, el 83.33% (25) se 
mostró interesado en un nuevo producto de desengrasante, y con una frecuencia de compra 63% 
(19) semanal y 37% (11) quincenal, y a la pregunta de cuantos galones consume al mes, 23 de los 
encuestados consume 4 galones, 2 de ellos consumen 6 galones, los demás no consumen en un 
mes galones.  
 
Gráfico 8.- Interes  
 
Fuente: Elaboración autores 
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Gráfico 9 frecuencia de compra 
 
Fuente: Elaboración autores 
 
 
Gráfico 10 Consumo en galones  
 
Fuente: Elaboración autores 
 
Se estableció que de las 25 personas interesadas en adquirir el desengrasante de My Clean, 
17 dijeron comprar 1 galón por semana, para una demanda de 68 galones al mes, mientras que 8 
prefieren consumos entre 2 y 3 galones cada 15 días, para un consumo de 36 galones mensuales, 
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dando como total una demanda de 104 galones al mes. El promedio mensual de demanda se 
establece entonces en 4,2 galones por hogar. 
 
Del total de los 153.474 hogares, 88.662 el 57.8%, pertenecen a la localidad de Usme, y 
61.812 el 42.2, a la de Tunjuelito. 
 
Cuadro 16.- Población seleccionada por UPZ 
 
LOCALIDAD UPZ 2016 PARTICIPACIÓN 
Usme Gran Yomasa 43.261 28.2% 
Usme Comuneros 27.073 17.6% 
Usme Alfonso López 18.328 11.9% 
Subtotal Usme   88.662 57.8% 
Tunjuelito Venecia 46.588 30.4% 
Tunjuelito Tunjuelito 18.224 11.9% 
Subtotal Tunjuelito   64.812 42.2% 
Total    153.474  100.0% 
Fuente: Bogotá (20 localidades). Serie poblacional 1985-2020 para Bogotá. 
Dirección de Estudios Macro – SDP 
 
De los treinta hogares encuestados 25, el 83,3% se mostraron interesadas en adquirir el 
desengrasante producido por My Clean; de estas 25 personas, a 16 les interesó el precio y calidad 
(64,0%) y a 9 por la accesibilidad al producto (36,0%), como se muestra en el cuadro siguiente. 
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Cuadro 17.- Determinación de mercado 
 
ITEM ENCUESTA HOGARES 
Población  30 153.474 
Población Interesada  83,3% 83,3% 
Población Interesada  25 127.895 
Precio 16 64,0% 
Accesibilidad 9 36,0% 
Factor (precio X accesibilidad) 23,0% 23,0% 
 Mercado disponible 5,76 29.467 
Mercado meta 1,0% 1,0% 
Mercado meta 0,1 295 
      Fuente: Elaboración autores 
 
En cuanto al mercado meta, que “implica la evaluación del atractivo de cada segmento del 
mercado”, y seleccionar de los hogares que se mostraron interesados, un porcentaje como mercado 
meta para My Clean. Allí debe enfocarse la empresa generando mayor valor para los clientes y 
procurando su fidelización. 
 
De la población de 153.474 hogares, se encuentran interesados 127.895; el tamaño del 
mercado disponible es de 29.467 y un mercado meta para My Clean de 295 hogares para el año 
2018, con un promedio de demanda de estos hogares de 4,2 galones de desengrasante mensuales, 
lo que da una demanda potencial de 1.226 galones al mes. 
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Para el segundo segmento, se adelantaron 10 encuestas, (anexo4) en restaurantes ubicados 
en las mismas localidades dando como resultado que 7 de estos establecimientos se mostraron 
interesados en la propuesta de My Clean, dando los siguientes resultados. 
 
Gráfico 11 Interés mostrado  
 
Fuente: Elaboración autores 
 
Del total de los encuestados, el 30% (3) contestó que la frecuencia con que adquiere el 
desengrasante es en forma quincenal y el 70% (7) cada semana. Uno compra mensualmente 6 
galones mensuales, 4 8 galones, 2 10 galones y 3 12 galones al mes. 
 
Gráfico 12  Frecuencia de compra 
 
Fuente: Elaboración autores 
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Gráfico 13  Consumo en galones 
 
Fuente: Elaboración autores 
 
Estimación de la demanda: 
A continuación, a partir de los datos recolectados en las encuestas se puede inferir como lo 
menciona Kotler un mercado estimado. Y de ahí el total de demanda por parte de los hogares de 
las localidades Usme y Tunjuelito: 
Cuadro 18.- Ventas para los años 1 y 3 (mercado meta Hogares) 
ITEM HOGARES 
MERCADO DISPONIBLE 29.467 
  1,00% 
MERCADO MY CLEAN 1,0% Meta año 1 295 
  2,00% 
MERCADO MY CLEAN 2,0% Meta año 3 589 
Fuente: Elaboración autores 
 
Una vez estimado el mercado meta de los hogares, de acuerdo a las encuestas se procede a 
estimar el total de ventas que se muestra a continuación: 
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Cuadro 19.-Mercado meta hogares   
Año 
Consumo Anual 
por hogar 
Meta 
Hogares 
Galones 
Anual 
Precio 
Unitario 
Total 
Venta 
2018 49,9 295 14.710 18.000 264.778.747 
2019 49,9 295 14.710 18.540 272.722.109 
2020 49,9 589 29.420 19.096 561.807.546 
2021 49,9 589 29.420 19.669 578.661.772 
2022 49,9 589 29.420 20.259 596.021.625 
Fuente: Los Autores 
 
En cuanto a los restaurantes, se toma como meta para el primer año, 3 de los siete 
interesados, con incrementos de 1 por año, hasta alcanzar una meta de 7 restaurantes en el año 5. 
Así mismo el promedio de demanda por restaurante al año es de 12 al mes y al año de 144 galones 
anuales,  
Cuadro 20.-Mercado meta restaurantes   
Año 
Consumo Anual 
por Restaurante 
Meta 
Restaurantes 
Galones 
Anual 
Precio 
Unitario 
Total 
Venta 
2018 144 3 432 18.000 7.776.000 
2019 144 4 576 18.540 10.679.040 
2020 144 5 720 19.096 13.749.264 
2021 144 6 864 19.669 16.994.090 
2022 144 7 1.008 20.259 20.421.232 
Fuente: Los Autores 
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Las ventas de My Clean para 2018 de acuerdo con el estudio de mercado serán como se 
muestra en el siguiente cuadro. 
 
Cuadro 21.-Mercado meta total ventas 
Año 
Galones 
restaurantes 
Galones 
hogares 
Galones 
Anual 
Precio 
Unitario 
Total 
Venta 
2018 432 14.710 15.142 18.000 272.554.747 
2019 576 14.710 15.286 18.540 283.401.149 
2020 720 29.420 30.140 19.096 575.556.810 
2021 864 29.420 30.284 19.669 595.655.862 
2022 1.008 29.420 30.428 20.259 616.442.857 
Fuente: Los Autores 
 
Proyección de la demanda: 
De acuerdo al mercado meta de My Clean, la demanda proyectada para los próximos 
cinco años se presenta a continuación. 
 
Gráfico 14  Demanda proyectada (galones) 
 
Fuente: Elaboración autores 
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Competencia: 
En el mercado de cosméticos y aseo de acuerdo a la Cámara de la Industria de Cosméticos 
y de aseo, que representa el sector formal dedicado a esta industria, cuenta con cincuenta y  cinco 
afiliados, sin embargo, para el presente proyecto no se compite con las grandes marcas o empresas 
de gran trayectoria, como Azul K.A, Detergentes S.A, sino con empresas y productos que ofrecen 
directamente sus productos en la misma zona y en las misma condiciones casi de informalidad, se 
presenta el resultado que se obtuvo a partir de las encuestas realizadas. 
 
Así que se estableció que la marca Vhitex tiene el 43% del mercado con 13 respuestas 
positivas de compra, Limpiador Quita grasa el 27% con 8 clientes, Arranca grasa el 17% con 5 e 
Industrial LPS el 13% con 4como muestra el siguiente gráfico. 
 
Gráfico 15  Participación mercado de Desaengrasante 
 
Fuente: Elaboración autores 
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Los precios por galón de tres de las marcas más reconocidas en el mercado, resultan ser 
superiores al precio del galón de desengrasante My Clean que es de $18.000 y solo una tiene precio 
inferior. 
 
Gráfico 16  Participación marcas en mercado 
 
Fuente: Elaboración autores 
 
Estrategia comercial: 
My Clean es un desengrasante que se caracteriza por una alta calidad dada su composición 
química amigable con el medio ambiente, que garantiza mayor rendimiento por centímetro cúbico 
y mejor desempeño en el aseo general en los hogares. 
 
La principal estrategia de comercialización del producto es la venta puerta a puerta, 
definida como “La que se lleva a cabo llamando físicamente a la puerta de cada hogar dentro de un 
determinado recorrido.” (https://www.merca20.com/venta-puerta-a-puerta/). Esta se convierte en 
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adecuado instrumento de acercamiento de My Clean a los clientes. El conocimiento que de la 
empresa tiene el sector y el nivel de confianza ganado por la alta calidad de sus productos, hace 
que la comunidad se interese en adquirir el Desengrasante My Clean, teniendo en cuenta que 
además los precios les son atractivos dadas las diferentes presentaciones de entre 250 centímetros 
cúbicos y un galón. 
 
Esta situación se constituye en una ventaja competitiva para My Clean que ofrece un 
producto de excelente calidad a buen precio, con servicio amable al cliente y atención 
personalizada, aspectos que serán valorados por el mercado, permitiéndole a la empresa My Clean 
el posicionamiento en el mercado. Se obtendrá así una ventaja competitiva de diferenciación frente 
a los competidores. 
 
La estrategia de puerta a puerta va acompañada y complementada con la de tienda a tienda, 
que garantiza a los clientes encontrar el desengrasante My Clean en todas sus presentaciones y 
precios en las tiendas aledañas a sus hogares. A los tenderos se les entregan precios diferenciados 
que lejos de afectar el flujo de ventas, garantizan mantener y mejorar el nivel de las ventas. En 
cada tienda se colocarán afiches en sitios permitidos y se distribuirán volantes publicitarios con 
contenido explicativo de las ventajas del producto. 
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Figura 1.- Afiche de desengrasante My Clean 
 
Fuente: Elaboración autores 
Igualmente, se contará como principal apoyo para divulgar precios, cantidades y 
características del producto, con la comunicación por correo electrónico y redes sociales que son 
de fácil asequibilidad. Además, el teléfono de contacto sirve para mantenerse una permanente 
comunicación con los clientes y consolidar el mercado 
 
5.2.4 Estudio Técnico 
 
“En el Análisis de viabilidad financiera de un proyecto, el estudio técnico tiene por objeto 
proveer información para cuantificar el monto de las inversiones y de los costos de operación 
pertinentes a esta área” (Sapag, Pág. 24). Desde la ubicación cerca al mercado, pasando por la 
escogencia de la tecnología que se utilizará en la producción del Desengrasante Multiusos My 
Clean, hasta la distribución de la planta, forman parte integral del estudio técnico del proyecto que 
se propone a My Clean. 
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Estos aspectos aportarán la información fundamental acerca de los costos de la inversión 
del proyecto. Conocer el pago del arrendamiento del local donde se funcionará así como su 
adecuación y el costo de la maquinaria es en gran medida el costo de la inversión inicial del 
proyecto. 
 
Localización: las instalaciones del proyecto serán ubicadas en el barrio Santa Librada de la 
UPZ Gran Yomasa ubicada en la Localidad de Usme, teniendo en cuenta que se está cerca de los 
proveedores de materias primas y del mercado final del producto; hay buena disponibilidad de 
mano de obra y los costos de transporte son relativamente bajos. De otra parte se cuenta con existe 
buena disponibilidad de agua y demás servicios públicos necesarios para adelantar el proceso 
productivo. 
 
Descripción del producto:  
 
Nombre: Desengrasante Multiusos My Clean 
 
Descripción: el Desengrasante Multiusos tiene alta eficiencia, remueve manchas de grasa 
en superficies metálicas, textil, cerámica, etc. Y es ambientalmente amigable. 
Composición: está fabricado a base de agua (H2O), hidróxido de sodio (NaOH, Masa molecular 
39.997 g/mol, Densidad 2.13 g/ cm3) y ácido Sulfónico (HO-S (=O)-OH), Masa molecular 98.079 
g/mol, Densidad 1.84 g/ cm3). 
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Presentación y empaques comerciales: Garrafa (5 Galones), Galón (3.800 ml) y 
presentaciones de 1.900 ml, 1.500 ml, 1.000 ml, 500 ml y 350ml. Vida útil estimada: 2 Años a 
partir de la Fecha de entrega 
 
Plan de producción 
 
El tamaño del proyecto está dado por el estudio de mercado realizado y que estima que será 
en el primer año de 15.142 galones, 15.286 en el segundo, 30.140 en el tercero, 30.824 en el cuarto 
y 30.428 en el quinto año. 
Proceso productivo: 
 
El producto de mayor expectativa y el de mayor venta Desengrasante Multiusos. La 
fórmula del producto la realizó la Ingeniera Química, basada en su experiencia y recorrido en la 
industria de productos de aseo, lo que le ayudo a identificar el proceso necesario para la fabricación 
este producto de aseo. 
 
De acuerdo con la información suministrada por la ingeniera química, una vez recibidas 
las materias se procede a su adecuado almacenamiento, posteriormente se hace el alistamiento en 
cuanto a la dosificación, para después hacer la medición en cantidades y peso. Después se procede 
a la disolución y mezcla de los ingredientes; finalmente se realiza el envasado en las diferentes 
presentaciones y se almacena la producción en un lugar fresco.  
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Figura 2.-Diagrama proceso de Elaboración Desengrasante  
 
Fuente: Autores 
 
Equipo:  
 
En la elaboración de productos de aseo lo principal es contar con equipos mezcladores ya 
que estos son los que llevan la preparación de los productos, para homogenizar y obtener una 
mezcla uniforme de los químicos ácidos y alcalinos, con lo que el indicador de pH garantiza la 
calidad del producto y que no tenga otras consecuencias. 
 
Es importante aclarar, que actualmente My Clean no utiliza ningún equipo, y las mezclas 
se llevan de manera manual y artesanal, toda vez que los volúmenes que maneja no son de gran 
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volumen, la calidad del producto está dada por la mezcla exacta de las medidas de los insumos 
dados por la ingeniera, los cuales no fueron suministrados para el presente trabajo. 
Para el presente proyecto se definió que para las cantidades previstas una mezcladora marca XILO 
equipo para productos viscosos que requieren de una pronta descarga, diseñados con una aspa 
mezcladora, capacidad de este equipo está entre los 250 a 1.000 L, y cuyo costo esta 
aproximadamente en $1.000.000 en el mercado usado, previa cotización por la Ingeniera Química, 
Ver Anexo 1 
 
Distribución de planta 
De acuerdo al conocimiento de la Ingeniera química, para la implementación y puesta en 
marcha del nuevo proyecto de My Clean, se requiere de un local con zonas para el inventario de 
materias primas donde se almacene los insumos químicos, debidamente roturados y empacados, 
un área para almacenar los productos terminados de la producción diaria, una área exclusiva de 
producción y administrativa, así como cocina, baño y área social. Recomienda que mínimo de ser 
un local de 15 por 15 metros aproximado, con bastante aireación y zonas demarcadas como el que 
se observa en la figura 1. Igualmente, se requiere agitadores, balanzas, beakers, filtros, pipetas, 
envases (garrafas de 5 galones), estanterías, ventiladores, termómetros, cubetas, embudos, guantes, 
tenazas.  
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Figura 3.-Diseño planta 
 
                                Fuente: Autores 
 
 
5.2.5 Personal necesario 
 
De acuerdo a las metas planteadas en cuanto a la demanda y a la producción, y con el fin 
de no incrementar los costos, la estructura mínima para la implementación es contar con la 
siguiente estructura y perfil: 
 
Junta Directiva (Socios): Órgano que toma decisiones de invertir y de asignar los recursos, 
actualmente son los miembros de My Clean. 
Gerente: Un profesional con dedicación exclusiva y tiempo completo, independiente de los 
socios, con experiencia mínima de dos años en gerencia o administrador de negocios, capacidad 
de gestión y ventas. 
Ingeniero Químico: dedicación parcial, con conocimiento en la industria de aseo mínimo 2 
años, y en temas relacionados en producción. 
PR
OD
UC
CIÓ
N
AREA SOCIAL 
BAÑO COCINA
OFICINA ÁREA 
ADMINISTRATIVA
INVENTARIO PRODUCTO 
TERMINADO
INVENTARIO MATERIAS 
PRIMAS
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Técnico de Producción: mínimo seis meses de experiencia en cadenas de producción, y 
conocimientos administrativos. 
Vendedor: dos vendedores con experiencia en ventas personalizadas mínimo 6 meses, que 
vivan en la localidad de Usme. 
 
Figura 4.-Organigrama  
 
Fuente: Autores 
  
JUNTA 
DIRECTIVA
GERENTE
INGENIERA 
QUIMICA
TECNICO DE 
PRODUCCIÓN
VENDEDOR 1 VENDEDOR 2
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5.3 Evaluación Financiera 
5.3.1 Presupuesto de inversión 
 
Como parte del resultado del diagnóstico es necesario considerar el aspecto financiero y 
realizar las proyecciones financieras correspondientes, a partir del presupuesto de inversión nueva, 
identificando las necesidades de capital de trabajo y determinando una posible rentabilidad que se 
obtenga, es así, que se presenta la siguiente propuesta a los socios como resultado de la 
intervención:  
 
Cuadro 22.- Presupuesto de Inversión 
 
Presupuesto de inversión Monto Participación 
Activos fijos   
Maquinaria y Equipo de Computo 3.950.000 9,49% 
Muebles y enseres 2.700.000 13,88% 
Licencias INVIMA 7.000.000 24,60% 
Capital de trabajo  14.808.773 52,04% 
Total 28.458.773        100,00% 
                      Fuente: Autores 
 
Como se aprecia, el capital de trabajo es el ítem más significativo con el 52,04% del total, 
seguido por las licencias del Invima con un 24,60%. El total de la inversión nueva se hará con 
recursos aportados en partes iguales por los socios de My Clean, toda vez que los socios decidieron 
no endeudarse. 
 
El presupuesto de inversión nueva, surge de identificar los activos fijos adicionales con 
destino a mejorar la producción, de acuerdo con el estudio de mercado elaborado por My Clean, 
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que pretende posicionarse en las localidades de Usme y Tunjuelito inicialmente. Se trata de una 
máquina para el procesamiento de los químicos, de marca XILO, especial para mezclar productos 
y un equipo de cómputo (genérico), además de muebles y enseres (estanterías, escritorios, 
archivadores), igualmente es necesario obtener el registro INVIMA. 
 
Cuadro 23.- Capital de Trabajo 
                                                                         (En pesos corrientes) 
Capital de trabajo Mes  Factor Total 
Nomina 8.132.516 1,5 12.198.773 
Arriendo 1.200.000 1,5 1.800.000 
Servicios 540.000 1,5 810.000 
  9.872.516   14.808.773 
                                Fuente: Autores 
 
En cuanto al capital de trabajo se estableció en $14.808.773, calculado como la provisión 
que se requiere para asumir los gastos mensuales por mes y medio de nómina, arriendo y servicios 
públicos. Los gastos de nómina no se contemplaban, por lo que se sugiere a los socios de My Clean 
sea un gerente, un técnico de producción, un Ingeniero químico y dos vendedores. Con los 
siguientes costos. 
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Cuadro 24.- Nomina propuesta año 1 y 2 
 
                                                                                     (En pesos corrientes) 
Cargo Sueldo Factor 
Prestacional 
Total Nomina Mes 
GERENTE 2.000.000 56% 3.120.000 
Ingeniero químico 1.000.000 56% 1.560.000 
Técnico de Producción 737.717 56% 1.150.839 
Vendedor 1 737.717 56% 1.150.839 
Vendedor 2 737.717 56% 1.150.839 
Total 8.132.516 
     Fuente: Autores 
 
Para el tercer año, además se ajustan los salarios y se ampliar número de vendedores, los 
cuales tienen una comisión del 12% sobre las ventas: 
 
Cuadro 25.- Nomina propuesta año 3 y siguientes 
 
Cargo Sueldo Factor 
Prestacional 
Total Nomina Mes 
GERENTE 3.500.000 56% 5.460.000 
Auxiliar Administrativo 782.644 56% 1.220.925 
Ingeniero 1.500.000 56% 2.340.000 
Técnico de Producción 1.000.000 56% 1.560.000 
Vendedor 1 782.644 56% 1.220.925 
Vendedor 2 782.644 56% 1.220.925 
Vendedor 3 782.644 56% 1.220.925 
Vendedor 4 782.644 56% 1.220.925 
Total 15.464.623 
     Fuente: Autores 
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5.3.2 Proyección estados financieros  
Las proyecciones se han realizado teniendo en cuenta que el año de la implementación es 
el 2017, y el primer año de operaciones corresponde a 2018. Los resultados para los próximos 
cinco años son los siguientes. 
 
Cuadro 26.- Balance general proyectado del proyecto 
                                                                                                      (En pesos corrientes)    
Balance 
General 
2.017 2.018 2.019 2.020 2.021 2.022 
Total Activos $ 28.458.773 $ 32.281.152 $ 37.611.350 $ 88.207.635 $ 131.884.721 $ 177.825.493 
Activo 
Corriente 
$ 21.808.773 $ 26.961.152 $ 33.621.350 $ 85.547.635 $ 130.554.721 $ 177.825.493 
Disponible $ 21.808.773 $ 4.248.257 $ 10.004.588 $ 37.584.568 $ 80.916.733 $ 160.702.080 
CxC $ 0 $ 22.712.896 $ 23.616.762 $ 47.963.067 $ 49.637.989 $ 17.123.413 
        
Activo fijo $ 6.650.000 $ 5.320.000 $ 3.990.000 $ 2.660.000 $ 1.330.000 $ 0 
Equipo de 
computación 
$ 3.950.000 $ 3.950.000 $ 3.950.000 $ 3.950.000 $ 3.950.000 $ 3.950.000 
Depreciación 
acumulada 
$ 0 $ 790.000 $ 1.580.000 $ 2.370.000 $ 3.160.000 $ 3.950.000 
MYE $ 2.700.000 $ 2.700.000 $ 2.700.000 $ 2.700.000 $ 2.700.000 $ 2.700.000 
Depreciación 
acumulada 
$ 0 $ 540.000 $ 1.080.000 $ 1.620.000 $ 2.160.000 $ 2.700.000 
        
Total Pasivo $ 0 $ 9.085.158 $ 9.446.705 $ 19.185.227 $ 19.855.195 $ 20.548.095 
Pasivo 
Corriente 
$ 0 $ 9.085.158 $ 9.446.705 $ 19.185.227 $ 19.855.195 $ 20.548.095 
Proveedores $ 0 $ 9.085.158 $ 9.446.705 $ 19.185.227 $ 19.855.195 $ 20.548.095 
Patrimonio $ 28.458.773 $ 23.195.994 $ 28.164.645 $ 69.022.408 $ 112.029.526 $ 157.277.398 
Utilidades del 
Ejercicio 
$ 0 -$ 5.262.779 $ 4.968.651 $ 40.857.763 $ 43.007.118 $ 45.247.872 
Utilidades 
Retenidas 
  $ 0 -$ 5.262.779 -$ 294.128 $ 40.563.635 $ 83.570.753 
 Fuente: Información de My Clean 
  
La inversión corresponde a $28.458.773 que es el capital aportado por los socios. 
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Cuadro 27.- Estado de resultados proyectado del proyecto 
 
En pesos corrientes 
Estado de Resultados 2018 2019 2020 2021 2022 
Ingresos por ventas 272.554.747 283.401.149 575.556.810 595.655.862 616.442.857 
Costos producción 174.431.961 173.522.824 304.478.816 314.746.120 325.355.431 
UTILIDAD BRUTA 98.122.786 109.878.326 271.077.994 280.909.743 291.087.426 
Gastos Operacionales de 
Administración 
38.770.000 39.893.200 81.501.095 83.906.228 86.383.515 
Gastos Operacionales de Ventas 60.326.694 62.456.866 127.671.197 131.841.215 136.146.530 
UTILIDAD OPERACIONAL -973.908 7.528.259 61.905.701 65.162.300 68.557.382 
Ingresos No Operacionales 0 0 0 0 0 
Gastos No Operacionales 0 0 0 0 0 
UTILIDAD ANTES DE 
IMPUESTOS 
-973.908 7.528.259 61.905.701 65.162.300 68.557.382 
Impuestos de renta y 
complementarios 
-331.129 2.559.608 21.047.938 22.155.182 23.309.510 
UTILIDAD NETA -642.779 4.968.651 40.857.763 43.007.118 45.247.872 
Fuente: Los Autores 
 
El proyecto se torna rentable de acuerdo con los indicadores que se muestran en los 
siguientes cuadros:  
5.3.3 Flujo de caja libre proyectado 
 
Cuadro 28.- Flujo de Caja libre  
En pesos corrientes 
ITEM / AÑO 2017 2018 2019 2020 2021 2022 
INGRESOS OP 0 272.554.747 283.401.149 575.556.810 595.655.862 616.442.857 
Costos de 
Producción 0 -174.431.961 -173.522.824 -304.478.816 -314.746.120 -325.355.431 
Gastos de admón. 0 -37.440.000 -38.563.200 -80.171.095 -82.576.228 -85.053.515 
Gastos de ventas 0 -60.326.694 -62.456.866 -127.671.197 -131.841.215 -136.146.530 
Depreciación y 
Amortizaciones 0 -1.330.000 -1.330.000 -1.330.000 -1.330.000 -1.330.000 
FC ANTES DE 
IMP 0 -973.908 7.528.259 61.905.701 65.162.300 68.557.382 
IMPUESTOS 0 0 2.559.608 21.047.938 22.155.182 23.309.510 
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FC DESPUES DE 
IMP 0 -973.908 4.968.651 40.857.763 43.007.118 45.247.872 
Depreciación y 
Amortizaciones 0 1.330.000 1.330.000 1.330.000 1.330.000 1.330.000 
C x C 0 22.712.896 903.867 24.346.305 1.674.921 -32.514.576 
INVERSIÓN 28.458.773           
RECUPERACIÓN           34.365.386 
FCL -28.458.773 -22.356.804 5.394.784 17.841.458 42.662.197 113.457.834 
Fuente: Información de My Clean 
 
Como se aprecia en el cuadro 29, los accionistas han establecido una tasa de interés de 
oportunidad (TIO), igual a las suma del promedio pagado en renta fija por el mercado financiero, 
más o menos un 8% más un factor de riesgo del 7%, para un total del 15.00%. Como  resultado, la 
Tasa Interna de Retorno (TIR) es del 37,50%, y la rentabilidad establecida con la TIRM es del 
31,80%. Ambos resultados superiores al costo de oportunidad. De igual manera, el Valor Neto 
Actual - VNA del flujo de caja es de $48.711.653, superior a cero, y la Relación Beneficio Costo 
es del 2,02, superior a uno. Todo lo anterior indica que la formalización es factible. 
 
Cuadro 29.- Indicadores para evaluar el proyecto 
TIO 15,0% 
TIR 37,5% 
TIRM 31,8% 
VAI 96.611.125 
VAE -47.899.472 
VNA 48.711.653 
R B/C 2,02 
                        Fuente: Autores 
 
Como se mencionó anteriormente; los recursos financieros para la implementación del 
presupuesto, $28.458.773; serán fondeados por los actuales accionistas, con lo que se garantiza 
que el proyecto es viable.
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5.4 Implementación de la formalización  
 
5.4.1 Alcance 
 
Como resultado del este trabajo se plantea que el alcance se establecerá en presentar un 
informe de las etapas a seguir para la formalización que requiere My Clean para que sea que sea 
sostenible, para lo cual los entregable serán la información para la adquisición de maquinaria a 
usar y el registro Invima con el fin de hacer su inclusión en el mercando de productos de Aseo, en 
especial para la venta de Desengrasante, de acuerdo a los datos y proyecciones suministradas por 
My Clean, para lo cual se determinaron las actividades relacionadas a continuación con los 
siguientes entregables: 
 
Las 21 actividades se agrupan en 7 entregables, a saber: 
 Planificación 
 Reuniones 
 Información del proyecto 
 Local 
 Maquinaria 
 Condiciones de recurso humano  
 Trámite Invima  
 
Los cuales contaron con la siguiente codificación, con las letras del abecedario, desde la A hasta 
la U, donde la actividad con mayor precedente es la N, es con el tema relacionado con la 
Maquinaria 
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Cuadro 30.- Lista de actividades 
 
Fuente: Autores 
 
Supuestos de la formalización 
 No habrá cambio del objetivo del proyecto y se contará con toda la información sobre el 
desengrasante. 
 Se dará prioridad al producto de desengrasantes sobre los demás productos. 
 Los socios se comprometen a colocar los recursos que sean necesarios para la 
formalización desde el inicio de las actividades. 
 La representante de My Clean liderará la implementación hasta que se nombre al Gerente. 
 
 
 
 
 
 
A Inicio
B A
C B
D
C
E
D
F A
G F
H D,G
I H
J I
K J
L J
M L,J,K
N I,J,K
O N
P O
Q E
R Q
S
Definir manejo de insumos quimicos K
T Establer condiciones ambientales S,M
U P,R,T
1.3  Obtención 
Licencias
1.3.1 Tramite Invima
ACTIVIDAD 
PRECEDENTE
1.1 Gestión de 
Proyecto
Elaborar el plan de gestion de tiempo
Realizar lista de actividades
1.1.3 Información del 
proyecto
Definir el Alcance de la intervención
Conocer las expectativas de My Clean
identificar  el equipo de trabajo
Reunir Información de la implementacion
Analizar información de la implementacion
Entregables ID ACTIVIDAD
1.1.1. Planificación
1.1.2. Reuniones
1.2.1. Local
1.2.3. Maquinaria
 1.2.3. Condiciones de 
recurso humano
1.2 Desarrollo
Obtener registro sanitario INVIMA
Visitar los posibles locales
Valorar la posible ubicación de planta
Instalacion
Selección de personal
Cotizaciones
Compra maquinaria
Planificar la Adecuacion del Local
Realizar calculos sobre producción
Definir Perfiles 
Obtener local (arriendo )
Analizar Capacidad de bodegaje
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Roles del equipo de trabajo 
 
 Gerente  
Profesional de las ciencias administrativas con capacidad de analizar información cualitativa 
capaz de formular metas e indicadores y con aptitudes comunicativas y habilidades liderazgo, 
rendir informes. Supervisión integral para el aseguramiento de los objetivos del proyecto y 
comunicación entre stakeholders. Gestionar las compras y apoyo a la Junta Directiva. 
 
 Ingeniero Químico 
Profesional con experiencia en la elaboración de productos de aseo, Sus funciones está el de 
desarrollar gran parte de la fase de diseño, ejecución y monitoreo de planta.  
 
 Estudiantes 
Profesionales con formación en evaluación y gestión de proyectos. Encargado de búsqueda 
de información y servir de apoyo en el proyecto. 
 
 Socios 
Miembro de la junta de My Clean quien autorizar cualquier reasignación del proyecto. 
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Figura 5.-Organigrama del Proyecto 
 
 
        Fuente: Autores 
 
Descripción de Tareas  
A continuación se presenta la lista de los productos y paquetes de trabajo a entregar en la 
intervención a partir de la matriz de responsabilidad: 
 
Cuadro 31.- Matriz de responsabilidades 
 
        Fuente: Autores 
MATRIZ DE RESPONSABILIDADES
Equipo del proyecto
Tarea Gerente Ingeniera Quimica Jorge Mora Oscar Garcia Socios
Definir el Alcance de la intervención A A R
Elaborar el plan de gestion de tiempo R A A
Realizar lista de actividades R R A A
Conocer las expectativas de My Clean R A A R
identificar  el equipo de trabajo R
Reunir Información de la implementacion R A A
Analizar información de la implementacion R A A
Valorar la posible ubicación de planta R A A A
Visitar los posibles locales R A A
Obtener local (arriendo ) R
Realizar calculos sobre producción R
Analizar Capacidad de bodegaje R
Planificar la Adecuacion del Local R
Cotizaciones R R
Compra maquinaria R
Instalacion R
Definir Perfiles R A A
Selección de personal R
Definir manejo de insumos quimicos R
Establer condiciones ambientales R
Obtener registro sanitario INVIMA R A A
R Responsable 
A Ayuda
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Una vez determinadas las actividades se procede a definir los entregables, donde se agrupan 
en tres tareas para la implementación de la formalización: Gestión del Proyecto, Maquinaria y por 
último la obtención de licencias, todo esto de acuerdo a la herramienta EDT.  
 
Figura 6.- Implementación de formalización My Clean EDT 
 
Fuente: Autores 
 
Diccionario EDT 
A continuación se presenta las definiciones de las tareas planteadas para desarrollar la 
implementación. 
 
 
 
 
 
 
 
1.1 Gestión de Proyecto
 1.3  Obtención Licencias
1.1.1. Planificación 1.2.1. Local
 1.3.1 Tramite Invima
1.1.2. Reuniones 1.2.3. Maquinaria
1.1.3 Información del proyecto

1.2 Desarrollo
 1.2.3. Condiciones de recurso humano
IMPLEMENTACION DE FORMALIZACION 
MY CLEAN
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Cuadro 32.- Diccionario EDT 
CÓDIGO NOMBRE DESCRIPCIÓN 
1.1  Gestión de Proyecto   
1.1.1. Planificación 
Proceso donde se establece los objetivos y metas del proyecto, la 
definición de entregables, tiempos y recursos disponibles, presupuesto  
1.1.2. Reuniones 
Encuentro de dos personas para presentar, argumentar un tema, 
finalizando con un acta de reunión dejando compromisos y seguimiento de 
tareas. 
1.1.3 
Información del 
proyecto 
Base de datos de artículos,  revistas, libros, o tema escrito sobre mejores 
prácticas empresariales 
1.2  Desarrollo  
1.2.1 Local 
Son toda las actividades tendientes a ubicar, localizar y arrendar un local o 
inmueble para instalar la planta, además de su adecuación 
1.2.2 Maquinaria 
Determinar la maquina adecuada para la infraestructura planeada y la 
posible capacidad de producción y bodegaje. 
1.2.3 
Condiciones de 
recurso humano 
Definir los perfiles del personal necesario para llevar a cabo la 
formalización y la ampliación de la empresa 
1.3 Obtención Licencia  
1.3.1 Trámite Invima 
Requisitos previos y necesarios para obtener la licencia del INVIMA, para 
producir y comercializar formalmente. 
    Fuente: Autores 
 
5.4.2 Tiempo de la Implementación 
 
Seis meses, con el fin de la ubicación y adecuación de la sede donde quedaría la planta de 
producción, además de revisar el tema de producción y obtener la licencia del INVIMA. 
 
Elaboración del Cronograma de formalización 
Para el desarrollo de la implementación, en reunión con la representante legal y la ingeniera 
química, se identificaron que se requieren veintiuna actividades relacionadas entre sí, que 
dependen en su mayoría de la anterior y que además poseen relación con actividades posteriores. 
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Gráfico 17.- Cronograma - Diagrama de Gantt 
 
Fuente: Autores 
 
 
Estimación del tiempo de la duración de la Implementación 
La estimación de la duración de la implementación de la formalización se realizó a partir 
de la consulta a la Ingeniera Química (estimador 1) y el segundo por cálculos propios (estimador 
2), para lo cual el tiempo estimado se determinó en 189 días, tiempo estimado a de seis meses 
contemplados en la primera reunión con los socios.  
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Cuadro 33.- Estimación tiempo 
 
Fuente: Autores 
 
De las 21 actividades, 11 se encuentran en la ruta crítica para lograr a tiempo la 
implementación de la formalización, la cual se estableció mediante la técnica de cálculo de 
“construcción de red” (Apuntes de clase, Alboreda 2014) 
PERT
O c1c P O MP P O MP P Te Desviación Varianza
A Definir el Alcance de la intervención 3 5 8 2 4 7 2,5 4,5 7,5 4,67 1,67 2,78
B Elaborar el plan de gestion de tiempo 1 1 2 1 1 2 1 1 2 1,17 0,33 0,11
C Realizar lista de actividades 1 1 5 1 1 5 1 1 5 1,67 1,33 1,78
D Conocer las expectativas de My Clean 3 5 15 3 5 15 3 5 15 6,33 4,00 16,00
E identificar  el equipo de trabajo 2 4 8 2 3 4 2 3,5 6 3,67 1,33 1,78
F Reunir Información de la implementacion 20 30 35 45 25 35 40 27,5 35 30,83 -1,67 2,78
G Analizar información de la implementacion 15 20 45 8 20 30 11,5 20 37,5 21,50 8,67 75,11
H Valorar la posible ubicación de planta 15 30 35 20 30 35 17,5 30 35 28,75 5,83 34,03
I Visitar los posibles locales 30 40 50 20 25 30 25 32,5 40 32,50 5,00 25,00
J Obtener local (arriendo ) 5 10 12 6 8 10 5,5 9 11 8,75 1,83 3,36
K Realizar calculos sobre producción 5 7 15 3 5 10 4 6 12,5 6,75 2,83 8,03
L Analizar Capacidad de bodegaje 1 1 2 1 1 2 1 1 2 1,17 0,33 0,11
M Planificar la Adecuacion del Local 6 8 10 4 6 8 5 7 9 7,00 1,33 1,78
N Cotizaciones 15 20 30 10 15 20 12,5 17,5 25 17,92 4,17 17,36
O Compra maquinaria 1 1 2 1 1 2 1 1 2 1,17 0,33 0,11
P Instalacion 3 5 10 3 5 8 3 5 9 5,33 2,00 4,00
Q Definir Perfiles 1 2 3 1 2 3 1 2 3 2,00 0,67 0,44
R Selección de personal 5 8 10 1 2 3 3 5 6,5 4,92 1,17 1,36
S Definir manejo de insumos quimicos 5 7 15 4 6 10 4,5 6,5 12,5 7,17 2,67 7,11
T Establer condiciones ambientales 5 5 10 4 5 5 4,5 5 7,5 5,33 1,00 1,00
U Obtener registro sanitario INVIMA 15 25 30 15 40 50 15 32,5 40 30,83 8,33 69,44
Escenarios
O Optimista
MP Probable
P Pesimista
ID
Promedio EstimadoresEstimador 1 Estimador 2
ACTIVIDAD
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Figura 7.- Diagrama de Red 
Se diseñó el diagrama de red, para visualizar la duración y la ruta crítica de la implementación es cuál es el siguiente 
 
 
 
 
0,00 0,00 0,00 0,00 4,67 4,67 0,00 5,83 5,83 0,00 7,50 7,50 0,00 13,83 13,83 0,00 17,50
0,00 inicio 0,00 0,00 A 0,00 43,17 B 43,17 43,17 C 43,17 43,17 D 43,17 133,75 E 133,75
0,00 0,00 0,00 0,00 4,67 4,67 47,83 1,17 49,00 49,00 1,67 50,67 50,67 6,33 57,00 147,58 3,67 151,25
4,67 0,00 35,50 35,50 0,00 57,00 57,00 0,00 85,75 85,75 1.608,75 118,25
0,00 F 0,00 0,00 G 0,00 0,00 H 0,00 0,00 I 0,00
4,67 30,83 35,50 35,50 21,50 57,00 57,00 28,75 85,75 85,75 32,50 118,25
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Fuente: Autores 
 
17,50 0,00 19,50 19,50 0,00 24,42
133,75 Q 133,75 133,75 R 133,75
151,25 2,00 153,25 153,25 4,92 158,17
133,75 0,00 140,75
12,08 M 12,08
145,83 7,00 152,83
140,92 0,00 146,25 158,17 0,00 189,00
11,92 T 11,92 0,00 U 0,00
152,83 5,33 158,17 158,17 30,83 189,00
118,25 0,00 127,00 127,00 334,13 133,75 133,75 0,00 140,92
0,00 J 0,00 0,00 K 0,00 11,92 S 11,92
118,25 8,75 127,00 127,00 6,75 133,75 145,67 7,17 152,83
127,00 57,75 128,17
17,67 L 17,67
144,67 1,17 145,83
133,75 0,00 151,67 151,67 0,00 152,83 152,83 0,00 158,17
0,00 N 0,00 0,00 O 0,00 0,00 P 0,00
133,75 17,92 151,67 151,67 1,17 152,83 152,83 5,33 158,17
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5.4.3 Costo 
 
Para determinar el costo de la implementación de la formalización, se empleó el método 
para calcular costos de un proyecto, bajo un enfoque ascendente, (Clifford F. Gray y Erik W. 
Larson (1999). a través de estimados detallado para paquetes de tareas de la EDT, para lo cual se 
realizó la consulta con el Gerente, identificando las actividades que se asignarían como parte de la 
implementación de acuerdo al costo por día por esta actividad, dando un costo estimado de 
$2.001.000. 
Cuadro 34.- Costo Estimado 
 
 
 
Fuente: Autores 
 
ID RECURSO Costo/día ($000 COP) Optimista Probable Pesimista Ce ($000 COP) Desviación Varianza
A Socios $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 0,000 0,000
B Gerente $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 0,000 0,000
C Gerente $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 0,000 0,000
D Apoyo $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 0,000 0,000
E Apoyo $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 0,000 0,000
F Apoyo $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 0,000 0,000
G Apoyo $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 0,000 0,000
H Gerente $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 0,000 0,000
I Gerente $ 33,00 $ 825,00 $ 1.072,50 $ 1.320,00 $ 1.608,75 82,500 6806,250
J Gerente $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 0,000 0,000
K Ingeniera Quimica $ 33,00 $ 132,00 $ 198,00 $ 412,50 $ 334,13 46,750 2185,563
L Ingeniera Quimica $ 33,00 $ 33,00 $ 33,00 $ 66,00 $ 57,75 5,500 30,250
M Gerente $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 0,000 0,000
N Gerente $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 0,000 0,000
O Gerente $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 0,000 0,000
P Ingeniera Quimica $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 0,000 0,000
Q Gerente $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 0,000 0,000
R Gerente $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 0,000 0,000
S Ingeniera Quimica $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 0,000 0,000
T Ingeniera Quimica $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 0,000 0,000
U Gerente $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 0,000 0,000
Costo Estimado $ 2.001
(en Pesos)
Recurso Sueldo
Valor 
Dia=(sueldo/30)
Socios 0 0 
Gerente 1.000.000 33.333 
Apoyo 0 0 
Ingeniera Quimica 1.000.000 33.333 
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5.4.4 Línea Base  
 
Se realizó los cálculos de la Línea Base, donde se sumaron los costos estimados de las 
actividades individuales, I, K y L que incian el día 86 hasta el día 133, por lo demas no hay costos, 
con lo que esta herramienta solo sirven para seguir el cronograma del proyecto 
 
Figura 8.- Línea Base  
 
Fuente: Los Autores 
 
5.4.5 Factores ambientales y activos de los procesos de la organización. 
 
My Clean no cuenta con activos de los procesos de la organización, como planes, procesos, 
políticas y procedimientos, sin embargo, para el proyecto es necesario que desarrolle guías, normas 
y demás documentos que se requieren para el correcto funcionamiento de las diferentes áreas de 
la organización, además levantar la información necesaria para el desarrollo del nuevos productos.  
 
La única información con que cuenta son las fichas técnicas para la elaboración de los 
producto, la demás información es suministrada directamente por la Ingeniera Química. 
 
En cuanto a factores ambientales de la organización, al ser una empresa familiar los 
principios son de unidad confianza, lealtad y respecto, el primer canal de comunicación es por 
whatsApp. 
$ 0,00
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$ 1.000,00
$ 1.500,00
$ 2.000,00
$ 2.500,00
0 50 100 150 200
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5.4.6 Acta de constitución del Proyecto 
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Fuente: los Autores 
 
5.4.7 Riesgo 
En la implementación se consideraron los posibles riesgos: 
 Falta de información tanto económica como técnica por parte del equipo del My Clean. 
 No contar con información sobre el tema producción de desengrasantes 
 Definición superficial o incompleta de criterios, ambigüedad en los objetivos del proyecto 
y cambios del mismo por situación de oportunidad. 
 Múltiples escenarios del proyecto, inclusión sobredimensionada de variables a considerar 
en el momento de evaluar el proyecto. 
 
Una vez identificados los riesgos, se procedió a valorar la probabilidad e impacto, 
igualmente, el manejo que tendrá durante la implementación 
94 
 
Cuadro 35.- Matriz de Riesgo y de manejo de riesgo 
 
Evento de Riesgo 
Riesgo Inherente Plan de 
Contingencia 
Riesgo 
Residual 
Responsable 
Prob Impacto 
Falta de información tanto económica 
como técnica por parte del equipo del My 
Clean. 
3 5 
Mayor tiempo 
para 
documentarse, 
aplazar el inicio 
3 Gerente 
No contar con información sobre el tema 
producción de desengrasantes 
1 3 
Consultar 
Bibliografía 
3 
Ingeniero 
Químico 
Definición superficial o incompleta de 
criterios, ambigüedad en los objetivos del 
proyecto y cambios del mismo por 
situación de oportunidad. 
2 5 
Realizar actas de 
compromisos 
2 Socios 
Múltiples escenarios del proyecto, 
inclusión sobredimensionada de variables 
a considerar en el momento de evaluar el 
proyecto 
2 3 
Realizar plan de 
trabajo 
2 
Gerente 
Apoyo 
Fuente: Autores 
 
 La matriz anterior fue resultado de un proceso de identificar los riesgos que afectaron los 
objetivos del proyecto, en especial los que están directamente relacionados con la implementación, 
en reunión con los socios y la gerente, se definición la siguiente escala para la probabilidad e 
impacto de los riesgos: 
 
Probabilidad: Entendido como la exposición que ocurra: 
1 Muy poca 
2 Poca 
3 Media 
4 Alta 
5 Muy Alta 
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Impacto: Entendido como afecta en tiempo para el desarrollo de la implementación: 
1 Muy bajo 
2 Bajo 
3 Moderado 
4 Elevado 
5 Muy Elevado 
 
5.4.8  Interesados 
Con el fin de visualizar a los interesados en la formalización, presentamos el diagrama de 
red de interesados y su grado de impacto en el mismo  
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Figura 9.-Red de Interesados  
 
                                   Fuente: Autores 
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A continuación se define la red de interesados de acuerdo a Grupo de interés, expectativa, 
poder, Asignación de recursos, generación de reportes y ejecución de tareas: 
 
Cuadro 36.- Cuadro: Grupo de Interés 
 
Cargo 
Grupo de 
Interés 
Expectativa Poder 
Asignación 
de recursos 
Generación 
de reportes 
Ejecución de 
tareas 
Socios Patrocinador 
Mayor 
Rendimiento  
Alto SI No No 
Olga Yaneth Micán 
Morales  
Gerente de 
Proyecto 
Lograr la 
implementación 
Alto SI Si Si 
Geraldyn Vásquez 
Micán, Ingeniera 
Química 
Equipo del 
Proyecto 
Conseguir 
información 
Bajo No No Si Jorge Augusto Mora 
(Consultor) 
Osca García 
(Consultor) 
Doris Micán Morales 
Alta Dirección 
Mayor 
Rendimiento  
Alto Si No No 
Geraldyn Vásquez 
Micán 
Olga Yaneth Micán 
Morales 
Distribuidores de 
insumos químicos 
Proveedor 
Aumentar la 
distribución 
Bajo No No No 
Distribuidor de 
empaques 
Proveedor 
Aumentar la 
distribución 
Bajo No No No 
Futuros vendedores 
Cliente 
Interno 
Tener el 
inventario 
solicitado por los 
clientes 
Bajo No No No 
Clientes de My Clean 
Cliente 
Externo 
Producto 
Económico y 
Eficiente 
Alto No No No 
Universidad Externado 
Cliente 
Externo 
Logro de la 
implementación y 
definir requisitos 
Bajo No No No 
Comunidad donde se 
establezca My Clean 
Comunidad 
Cero daños 
ambientales 
Bajo No No No 
Barrio; localidad; 
Bogotá 
Generación de 
empleo 
Fuente: Autores 
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Como se observó en el cuadro anterior, los socios son los que mayor influencia tiene al 
momento de la implementación y son el motor de éxito. 
 
5.4.9 Seguimiento y Control 
 
El control del proyecto será responsabilidad del gerente del proyecto, el cual documentará 
el avance. Para el seguimiento se tendrá en cuenta el cronograma de las actividades; las siguientes 
son las actividades que requieren de mayor control de la calidad: 
 
Cuadro 37.- Actividades de Control 
 
 
Fuente: Los autores. 
 
Estas actividades deberán ser  controladas en tres aspectos importantes: 
 Cumplimiento de la actividad en la fecha acordada 
 Cumplimiento de entregable de la actividad 
 % de ejecución del presupuesto 
 
Para las actividades del cronograma que requieren mayor contro, fue definida en cuanto a calidad 
del resultado esperado, la forma de medición y los indicadores de calidad que serán controlados. 
 
  
 
A Definir el Alcance de la intervención
G Analizar información de la implementacion
H Valorar la posible ubicación de planta
O Compra maquinaria
U Obtener registro sanitario INVIMA
ID ACTIVIDAD
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Cuadro 38.- Control de calidad del proyecto 
 
Fuente: los Autores 
 
En caso de existir diferencias entre el resultado obtenido y el esperado se requiere realizar 
actividades adicionales que permitan, primero identificar la causa y segundo proceder hacer los 
esfuerzos necesarios para corregir, cualquier medida será informada por el gerente del proyecto, 
documentará tanto los logros o retrasos, para que los socios tomen las acciones necesarias 
dependiendo de la afectación del proyecto. 
 
 
 
A Definir el Alcance de la intervención Asegura se realice la definición concreta y 
alcanzable del proyecto
Revisión del informe del 
proyecto
Cualitativo
G Analizar información de la 
implementacion
Identificar variables necesarias para toma de 
decisión en la implementación
Avance de items a valorar para 
el proyecto
Base de datos
H Valorar la posible ubicación de planta Asegurar que la ubicación de la planta cuente 
con vias de acceso, condiciones ambientales, el 
arriendo este dentro del rango  presupuestado, 
Georeferenciación de la 
posible planta con 
caracteristicas y costo de 
arriendo
Numero de posibles 
planta clasificadas por 
ubicación y costo
O Compra maquinaria precio de la maquina frente a las caracteristicas 
necesarias de producción, se encuentre dentro 
del presupuesto
% de variación de la maquina Costo real de la maquina 
sobre costo 
presupuestado, * 100%
U Obtener registro sanitario INVIMA Medidas necesarias, tanto tecnicas, 
ambientales y administrativas de acuerdo a los 
requisitos del INVIMA
% de cumplimiento de los 
requisitos exigidos por el 
invima
Lista con items 
cumplidos
ID ACTIVIDAD Calidad del resultado esperado Medición Indicador
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CONCLUSIONES 
 
Como resultado de la intervención que consistió en un acercamiento a las problemáticas 
actuales de la empresa, a través de un diagnóstico con la información suministrada, además de 
abordar un escenario teórico en la parte financiera y administrativa bajo los parámetros de la 
Maestría en Gestión y Evaluación de Proyectos de Inversión, aplicables a proyectos nuevos y  a 
empresas en marcha, con el fin de evaluar el mejor resultado, proponiendo una solución clara y 
precisa del paso a seguir para crecer y ser rentable, el informe se presentó al grupo de socios de 
My Clean dando a conocer los resultados del diagnóstico y de la proyección financiera, como 
principales conclusiones y decisiones fueron los siguientes: 
 
De acuerdo al diagnóstico elaborado con la metodología de la Cámara de Comercio de 
Bogotá, existen factores que necesitan fortalecerse, como son el aspecto Financiero y 
financiamiento, Mercadeo y ventas, Producción y calidad , los cuales requieren para posicionar a 
My Clean, igualmente, en el campo estratégico requiere replantearse con el fin de tener claro los 
objetivos de la empresa. 
 
De acuerdo con el diagnóstico se estableció la necesidad de autoevaluase y replantearse 
para conocer cuáles son sus fortalezas y debilidades, definir la misión, visión y objetivos 
estratégicos con el fin de saber qué es lo que se quiere lograr, además de implementar los controles 
necesarios, en todo el proceso administrativo y productivo. 
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Al analizar el mercado actual de My Clean, se concluye que el principal diferenciador es 
la atención personalizada al cliente, con la toma del pedido y entrega directamente del producto 
en el sitio que reside el cliente, lo cual es importante destacar al momento de competir, toda vez 
que como lo refleja el análisis de las 5 fuerzas de Potter, es un mercado de fácil acceso, gran 
número de competidores, de variedad de productos sustitutos, por lo que es necesario contar con 
un elemento que haga la diferencia. 
 
Así mismo, se establecieron mediante la matriz FODA las debilidades que componen la 
problemática de My Clean detectándose la existencia de: 1. equipamiento obsoleto, 2. espacio 
inadecuado para la producción y almacenamiento, 3. poca dedicación del equipo de dirección, 4.- 
no amparo con las licencias del INVIMA y 5. Se carece de estudio de mercado. Para dar solución 
a esta problemática se hace la formulación y evaluación del presente proyecto. 
 
Los socios de My Clean definieron la ruta estratégica y administrativa a seguir en los 
próximos años, definiendo el grupo de clientes a llegar y las metas de ventas por galón, para los 
cual se requiere tener un personal exclusivo para la venta, un gerente, un técnico de producción y 
un ingeniero químico que garanticen los márgenes requeridos, para llegar a las proyecciones 
propuestas.  
 
Igualmente se identificó como estrategia obtener el registro INVIMA, para crecer y 
consolidarse; hacia clientes más grandes e institucionales para quienes este registro son requisitos 
de compra. 
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Se evaluó financieramente la formulación de la formalización, encontrando que se necesita 
un presupuesto de inversión de $28.458.773. La misma arroja un Valor Actual Neto de 
$48.711.653 y una rentabilidad del 31.8%, superior a la tasa de interés de oportunidad del 15%, lo 
que la hace factible. Adicionalmente, la financiación la van a realizar en su totalidad los socios.  
 
Uno de los principales impactos en que se realice el proyecto es economico para los socios 
de My Clean, generando recursos de manera constante de pasar de unos ingresos de $6 millones 
mensuales a $272 millones, generando empleo y mayores ingresos a los socios. 
 
Se estableció la implementación de la formalización, determinando tres los entregables: la 
Gestión del Proyecto, la adquisición de maquinaria a usar y el registro del INVIMA. La estimación 
de la duración de la implementación de la formalización se estableció en 189 días, tiempo que 
coincide a los seis meses contemplados en la primera reunión con los socios. Igualmente se 
definieron los riesgos de la implementación y los stakeholders del proyecto. 
 
Se puede concluir que este tipo de empresas familiares que no cuentan con todos los 
requisitos formales, por falta de organización pierde oportunidades de crecimiento, sin embargo, 
al utilizar herramientas de autodiagnósticos y de revisión de contexto, sumados a valoración de 
escenarios financieros facilitan el entendimiento de la acciones a seguir, caso como My Clean, que 
al contar con un certificado del Invima puede entrar a la formalidad, igualmente, al visualizar el 
personal y el equipo necesario determina el norte a seguir, por lo que la presente propuesta queda 
planteada a los socios para mejorar el desempeño empresarial. 
103 
 
BIBLIOGRAFIA 
 
República de Colombia. Formalización empresarial. Tomado de: 
http://www.mincit.gov.co/minindustria/publicaciones/5308/formalizacion_empresarial 
Parra, Juan Felipe. (2011). Centro de Estudios Superiores en Administración de Empresas. Vol. 
XIX (1), junio 2011, pp.27-53 
Revista Dinero (2014). Edición especial comercio, Revista Dinero septiembre 2004 
Revista Dinero, sección negocios 27/05/2014. Tomado de: http://www.dinero.com/edicion-
impresa/negocios/articulo/quala-innovar-para-crecer/78457 
Arroz Roa. Tomado de: http://www.arrozroa.com/historia 
Mokate, Karen Marie (1998). Evaluación financiera de proyectos de inversión, Universidad de los 
Andes, facultad de economía, primera edición 1998, Bogotá pagina18 
Miranda, Juan José (2010). Desafío de la Gerencia de proyectos: basado en los principios y 
orientaciones del PMI. Tercera edición. MM editores. 2010, Bogotá, página 442. 
El Tiempo. Tomado de: http://www.eltiempo.com/archivo/documento/CMS-16437675 
Sapag, Chain Nassir (2007). Proyectos de inversión, formulación y evaluación pág. 27, editorial 
Pearson Prentice Hall primera edición 2007 México S.A  
Torres, Aldo. Contabilidad de Costos. México: Mc Graw – Hill, 2002. p. 22. 
Clifford F. Gray y Erik W. Larson (1999) Administración de proyectos, 4ta Edición –, México 
Distrito Federal: McGraw-Hill 
Pulido Riveros María Bibiana (2014) Material Clase Planeación Estratégica y Control de Gestión, 
Maestría en Gestión y Evaluación de Proyectos de Inversión Promoción IV, Universidad 
Externado de Colombia 
104 
 
Arboleda, Jaime (2014) Material Clase de Estándares de Gerencia de Proyectos, Maestría en 
Gestión y Evaluación de Proyectos de Inversión Promoción IV, Universidad Externado de 
Colombia 
http://www.andi.com.co/cica/Documents/PRESENTACI%C3%93N%20C%C3%81MARA%20a
ctualizada%202017.pdf 
 
Asociación Nacional de Empresarios Andi. Informe de sostenibilidad 2015 industria cosmética y 
aseo. 
 
Philip Kotler y Gary Armstrong. Marketing Decimocuarta edición Página 191 
 
Secretaría Distrital de Planeación Bogotá (20 localidades). Serie poblacional 1985-2020 para 
Bogotá. Dirección de Estudios Macro – SDP. 
 
Secretaría Distrital de Salud, SDS Citado 
en:http://fappb.saludcapital.gov.co:8080/localidades/Osab/sisvea.xhtml 
 
Rey, C.R. (2016). “La formulación y evaluación de proyectos de inversión: una nueva visión para 
las pymes de servicio”, en Sotavento MBA, No. 27, pág. 5 
 
 
 
 
 
 
105 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ANEXOS 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
106 
 
Anexo 1. 
Mezcladora de productos viscosos  
 
Fuente: http://www.weiku.com/products/9167073/water_based_ink_agitator_tank.html 
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Anexo 2. 
FICHAS TECNICAS PRODUCTOS  1. 
 
 
FICHA TECNICA DE PRODUCTO 
TERMINADO 
FECHA:   
 
VERSION: 1 Pág. 1 de 1 
 
NOMBRE DEL PRODUCTO 
 
LIMPIAPISOS DESINFECTANTE 
DESCRIPCION DEL 
PRODUCTO 
Creado para la limpieza y mantenimiento diario de pisos. Remueve 
fácilmente las manchas en superficies de alto tráfico. Es de Secado 
rápido y posee agradables aromas. Ambientalmente amigable. 
 
COMPOSICION Aspecto: Liquido viscoso. 
Color: Varios 
Fragancia: Agradable.  
Densidad: 0,99 - 1,01g/cm3  
PH: 6,5 - 7,0  
Composición: Tixotrol, Alcohol, Dodigen, colorante, conservantes 
y esencia.  
PRESENTACION Y EMPAQUES 
COMERCIALES 
3800 ml 
1000 ml 
TIPO DE CONSERVACION Y 
ALMACENAMIENTO 
Temperatura ambiente 
Mantener en un lugar fresco y seco 
 
VIDA UTIL ESTIMADA 2 Años a partir de la Fecha de entrega 
 
INSTRUCCIONES DE 
CONSUMO 
Utilizar guantes para su manipulación 
Mantener fuera del alcance de los niños 
 
VALOR SUGERIDO POR 
PRESENTACION 
3800 ml 14000 
1000 ml               4500 
 
                               MEDIDAS DE PRIMEROS AUXILIOS 
 
 
TRAS INHALACIÓN:  
 
 
No Aplica 
 
CONTACTO CON LA PIEL: 
 
No Aplica 
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CONTACTO CON LOS OJOS: 
 
Aclarar con abundante agua, manteniendo los parpados abiertos (al 
menos durante 10 minutos).  
INGESTIÓN:  
 
 
 
Beber abundante agua (hasta varios litros), evitar vómitos (riesgo 
de perforación). Avisar inmediatamente al médico. No efectuar 
medidas de neutralización. 
 
 
FICHA TECNICA DE PRODUCTO TERMINADO  2. 
 
 
FICHA TECNICA DE PRODUCTO 
TERMINADO 
FECHA:   
 
VERSION: 1 Pág. 1 de 1 
 
NOMBRE DEL PRODUCTO 
 
LIMPIAPISOS DESINFECTANTE 
DESCRIPCION DEL 
PRODUCTO 
Creado para la limpieza y mantenimiento diario de pisos. Remueve 
fácilmente las manchas en superficies de alto tráfico. Es de Secado 
rápido y posee agradables aromas. Ambientalmente amigable. 
 
COMPOSICION Aspecto: Liquido viscoso. 
Color: Varios 
Fragancia: Agradable.  
Densidad: 0,99 - 1,01g/cm3  
PH: 6,5 - 7,0  
Composición: Tixotrol, Alcohol, Dodigen, colorante, conservantes 
y esencia.  
PRESENTACION Y EMPAQUES 
COMERCIALES 
3800 ml 
1000 ml 
TIPO DE CONSERVACION Y 
ALMACENAMIENTO 
Temperatura ambiente 
Mantener en un lugar fresco y seco 
 
VIDA UTIL ESTIMADA 2 Años a partir de la Fecha de entrega 
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INSTRUCCIONES DE 
CONSUMO 
Utilizar guantes para su manipulación 
Mantener fuera del alcance de los niños 
 
VALOR SUGERIDO POR 
PRESENTACION 
3800 ml 14000 
1000 ml               4500 
 
                               MEDIDAS DE PRIMEROS AUXILIOS 
 
 
TRAS INHALACIÓN:  
 
 
No Aplica 
 
CONTACTO CON LA PIEL: 
 
No Aplica 
CONTACTO CON LOS OJOS: 
 
Aclarar con abundante agua, manteniendo los parpados abiertos (al 
menos durante 10 minutos).  
INGESTIÓN:  
 
 
 
Beber abundante agua (hasta varios litros), evitar vómitos (riesgo 
de perforación). Avisar inmediatamente al médico. No efectuar 
medidas de neutralización. 
 
 
FICHA TECNICA DE PRODUCTO TERMINADO 3. 
 
 
FICHA TECNICA DE PRODUCTO 
TERMINADO 
FECHA:   
 
VERSION: 1 Pág. 1 de 1 
 
NOMBRE DEL PRODUCTO 
 
LIMPIAVIDRIOS 
DESCRIPCION DEL 
PRODUCTO 
Creado para la limpieza y mantenimiento diario de vidrios y espejos. 
Remueve fácilmente las manchas en las superficies. Es de Secado 
rápido. Amigable con el Ambiente 
 
COMPOSICION Aspecto: Liquido  
Color: Varios 
Fragancia: No Aplica  
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Densidad: 0,99 - 1,001 g/cm3  
PH: 6,5 - 7,0  
Composición: Agua, Alcohol, colorante, Metilparabeno 
 
PRESENTACION Y EMPAQUES 
COMERCIALES 
500 ml 
 
TIPO DE CONSERVACION Y 
ALMACENAMIENTO 
Temperatura ambiente 
Mantener en un lugar fresco y seco 
 
VIDA UTIL ESTIMADA 2 Años a partir de la Fecha de entrega 
 
INSTRUCCIONES DE 
CONSUMO 
Utilizar guantes para su manipulación 
Mantener fuera del alcance de los niños 
 
VALOR SUGERIDO POR 
PRESENTACION 
500 ml               4500  
                               MEDIDAS DE PRIMEROS AUXILIOS 
 
 
TRAS INHALACIÓN:  
 
 
No Aplica 
 
CONTACTO CON LA PIEL: 
 
No Aplica 
CONTACTO CON LOS OJOS: 
 
Aclarar con abundante agua, manteniendo los parpados abiertos (al 
menos durante 10 minutos).  
INGESTIÓN:  
 
 
 
Beber abundante agua (hasta varios litros), evitar vómitos (riesgo 
de perforación). Avisar inmediatamente al médico. No efectuar 
medidas de neutralización. 
 
 
FICHA TECNICA DE PRODUCTO TERMINADO 4. 
 
 
 
FICHA TECNICA DE PRODUCTO 
TERMINADO 
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FECHA:   
 
VERSION: 1 Pág. 1 de 1 
NOMBRE DEL PRODUCTO 
 
JABON LIQUIDO ANTIBACTERIAL PARA MANOS Y 
CUERPO 
DESCRIPCION DEL 
PRODUCTO 
Jabón antibacterial con aplicación en pequeñas cantidades, para 
obtener  abundante espuma y una limpieza profunda en manos y 
cuerpo. Ambientalmente  amigable. 
 
COMPOSICION Aspecto: Liquido viscoso. 
Color: Varios 
Fragancia: varios 
PH: 6,5 - 7,0  
Composición: Tween, CMC, Detersin, colorante, conservantes y 
esencia.  
 
PRESENTACION Y EMPAQUES 
COMERCIALES 
3800 ml 
1900 ml 
300 ml 
TIPO DE CONSERVACION Y 
ALMACENAMIENTO 
Temperatura ambiente 
Mantener en un lugar fresco y seco 
 
VIDA UTIL ESTIMADA 2 Años a partir de la Fecha de entrega 
 
INSTRUCCIONES DE 
CONSUMO 
Dosificar en pequeñas cantidades. 
 
VALOR SUGERIDO POR 
PRESENTACION 
3800 ml 12000 
1900 ml               7000 
300 ml                 4000 
 
                               MEDIDAS DE PRIMEROS AUXILIOS 
 
 
TRAS INHALACIÓN:  
 
 
No Aplica  
CONTACTO CON LA PIEL: 
 
No Aplica 
CONTACTO CON LOS OJOS: 
 
Aclarar con abundante agua, manteniendo los parpados abiertos (al 
menos durante 10 minutos).  
INGESTIÓN:  
 
 
 
Beber abundante agua (hasta varios litros), evitar vómitos (riesgo 
de perforación). Avisar inmediatamente al médico. No efectuar 
medidas de neutralización. 
 
TECNICA DE PRODUCTO TERMINADO 5 
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FICHA TECNICA DE PRODUCTO 
TERMINADO 
 
NOMBRE DEL PRODUCTO 
 
DESENGRASANTE MULTIUSOS 
DESCRIPCION DEL PRODUCTO Desengrasante multiusos de alta eficiencia, remueve 
manchas de grasa en superficies metálicas, ropa, cerámica, 
etc.  Ambientalmente Amigable. 
COMPOSICION Hidróxido de sodio 
Ácido Sulfúrico 
PRESENTACION Y EMPAQUES 
COMERCIALES 
Garrafa ( 5 Galones) 
3800 ml 
1900 ml 
TIPO DE CONSERVACION Y 
ALMACENAMIENTO 
Temperatura ambiente 
Mantener en un lugar fresco y seco 
VIDA UTIL ESTIMADA 2 Años a partir de la Fecha de entrega 
 
INSTRUCCIONES DE CONSUMO Utilizar guantes para su manipulación 
Mantener fuera del alcance de los niños 
 
VALOR SUGERIDO POR 
PRESENTACION 
Garrafa              70.000 
3800 ml        17.000 
1900 ml             9000 
 
                               MEDIDAS DE PRIMEROS AUXILIOS 
 
 
TRAS INHALACIÓN:  
 
 
Llevar a la persona afectada al aire libre y administrar oxigeno 
adicional con 100% de humidificación y aplicando respiración 
artificial en caso de ser necesario.  
 
CONTACTO CON LA PIEL: 
 
 
Aclarar con abundante agua. Extraer la sustancia por medio 
de algodón impregnado con polietilenglicol 400. Despojarse 
inmediatamente de la ropa contaminada.  
 
CONTACTO CON LOS OJOS:  
Aclarar con abundante agua, manteniendo los parpados abiertos (al 
menos durante 10 minutos). Avisar inmediatamente al Médico.  
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INGESTIÓN:  
 
 
Beber abundante agua (hasta varios litros), evitar vómitos (riesgo 
de perforación). Avisar inmediatamente al médico. No efectuar 
medidas de neutralización. 
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Anexo 3. 
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Pantallazo del resultado de la encuesta Diagnostico Camara de Comercio de Bogota 
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Anexo 4. 
ENCUESTAS REALIZADAS A 30 PERSONAS EN LAS LOCALIDADES DE USME Y TUNJUELITO 
 
RESPUESTAS SOBRE INTERÉS EN DESENGRASANTE MY CLEAN 
HOGARES 
NO. NOMBRE  SEXO EDAD 
LUGAR 
DE 
COMPRA 
FRECUENCIA 
DE COMPRA 
INTERESADO CONSUMO GALONES 
SI NO 
PRE 
CIO 
ACCESI 
BILIDAD 
SEMA 
NAL 
MES 
QUIN 
CENAL 
MES 
1 
JUAN PABLO LOZANO 
PACHECO  
Hombre 45 casa semanal 1   1   1 4     
2 RAUL FRANCO  Hombre 55 casa semanal 1   1   1 4     
3 NORBERTO GARZON  Hombre 61 casa quincenal   1             
4 DORIS DOMINGUEZ  Mujer 48 casa quincenal 1   1       2 4 
5 PEDRO RAMIREZ  Hombre 60 casa semanal 1     1 1 4     
6 JOSE SUAREZ Hombre 47 casa semanal 1     1 1 4     
7 MARCELA MICAN  Mujer 59 casa quincenal 1     1     2 4 
8 ELVIA SOLER Mujer 45 casa semanal 1   1   1 4     
9 TERESA GUTIERREZ Mujer 60 casa semanal 1   1   1 4     
10 ANITA LAVANDERIA  Mujer 58 casa semanal   1             
11 
MERY ROCIO 
MARTINEZ 
Mujer 57 casa quincenal 1   1       3 6 
12 ROCIO  VARGAS  Mujer 54 casa quincenal 1   1       2 4 
13 RAUL AGUAS Hombre 39 casa semanal 1     1 1 4     
14 GLADYS BAQUERO Hombre 42 casa semanal 1   1   1 4     
15 
CARLOS PEREZ 
HERNANDEZ 
Hombre 57 casa quincenal 1     1     3 6 
16 ROCIO MICÁN Mujer 46 casa quincenal 1     1     2 4 
17 LUIS RODRÍGUEZ Hombre 38 casa semanal 1   1   1 4     
18 IVONNE SALAZAR Hombre 36 casa semanal 1     1 1 4     
19 
LUZ ELENA 
GUANUMEN 
Mujer 40 casa quincenal   1             
20 
LUISA MAR;IA 
VARGAS 
Mujer 60 casa semanal 1   1   1 4     
21 CARMEN PRIETO Mujer 54 casa semanal 1   1   1 4     
22 LUZ MARINA AGUAS Mujer 37 casa semanal 1     1 1 4     
23 MARINA ARIAS Mujer 40 casa semanal 1     1 1 4     
24 JOSE MIRANDA Hombre 45 casa quincenal 1   1       2 4 
25 ETELBINA MICAN Mujer 47 casa semanal   1             
26 LIZETH GUANIZO Mujer 49 casa quincenal 1   1       2 4 
27 LUIS CRUZ Hombre 53 casa semanal 1   1   1 4     
28 JOSE ROJAS Hombre 57 casa quincenal   1             
71 
 
 
NO. NOMBRE  SEXO EDAD 
LUGAR 
DE 
COMPRA 
FRECUENCIA 
DE COMPRA 
INTERESADO CONSUMO GALONES 
SI NO 
PRE 
CIO 
ACCESI 
BILIDAD 
SEMA 
NAL 
MES 
QUIN 
CENAL 
MES 
29 IGNOCENCIO BLANCO Hombre 58 casa semanal 1   1   1 4     
30 AMPARO PEREZ Mujer 59 casa semanal 1   1   1 4     
TOTALES 
25 5 16 9 17 68 18 36 
83,3% 16,7% 64,0% 36,0%   4,16 104   
 
RESPUESTAS SOBRE CONSUMOS ACTUALES Y PRECIOS POR GALÓN DE DESENGRASANTE 
HOGARES 
NO. NOMBRE  
¿QUE MARCA DE DESENGRASAMTE COMPRA ACTUALMENTE?   
LIMPIADOR QUITAGRASA VHITEX INDUSTRIAL LPS 
ARRANCAGRASA 
INDUSTRIAL 
  
1 JUAN PABLO LOZANO PACHECO  Limpiador Quitagrasa 1         1 
2 RAUL FRANCO     Vhitex 1       1 
3 NORBERTO GARZON       Industrial LPS 1    1 
4 DORIS DOMINGUEZ     Vhitex 1       1 
5 PEDRO RAMIREZ  Limpiador Quitagrasa 1         1 
6 JOSE SUAREZ      Industrial LPS 1    1 
7 MARCELA MICAN  Limpiador Quitagrasa 1         1 
8 ELVIA SOLER      Industrial LPS 1    1 
9 TERESA GUTIERREZ    Vhitex 1       1 
10 ANITA LAVANDERIA  Limpiador Quitagrasa 1         1 
11 MERY ROCIO MARTINEZ      Industrial LPS 1    1 
12 ROCIO  VARGAS  Limpiador Quitagrasa 1         1 
13 RAUL AGUAS    Vhitex 1       1 
14 GLADYS BAQUERO Limpiador Quitagrasa 1         1 
15 CARLOS PEREZ HERNANDEZ    Vhitex 1       1 
16 ROCIO MICÁN      Industrial LPS 1    1 
17 LUIS RODRÍGUEZ    Vhitex 1       1 
18 IVONNE SALAZAR         Arrancagrasa Industrial 1 1 
19 LUZ ELENA GUANUMEN    Vhitex 1      1 
20 LUISA MAR;IA VARGAS         Arrancagrasa Industrial 1 1 
21 CARMEN PRIETO    Vhitex 1      1 
22 LUZ MARINA AGUAS         Arrancagrasa Industrial 1 1 
23 MARINA ARIAS Limpiador Quitagrasa 1        1 
24 JOSE MIRANDA    Vhitex 1      1 
25 ETELBINA MICAN Limpiador Quitagrasa 1        1 
26 LIZETH GUANIZO    Vhitex 1      1 
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NO. NOMBRE  
¿QUE MARCA DE DESENGRASAMTE COMPRA ACTUALMENTE?   
LIMPIADOR QUITAGRASA VHITEX INDUSTRIAL LPS 
ARRANCAGRASA 
INDUSTRIAL 
  
27 LUIS CRUZ    Vhitex 1      1 
28 JOSE ROJAS    Vhitex 1      1 
29 IGNOCENCIO BLANCO    Vhitex 1      1 
30 AMPARO PEREZ         Arrancagrasa Industrial 1 1 
TOTALES 
8  13   5  4 30 
26,7%   43,3%   16,7%  13,3%   
PRECIO POR GALÓN $16.086   $21.415  $21.764  $28.388     
 
 
 
RESPUESTAS SOBRE INTERÉS EN DESENGRASANTE MY CLEAN 
RESTAURANTES 
NO. 
NOMBRE 
ESTABLECIMIENTO 
LUGAR DE 
COMPRA 
FRECUENCIA 
DE COMPRA 
INTERESADO CONSUMO GALONES 
SI NO PRECIO 
ACCESI 
BILIDAD 
SEMA 
NAL 
MES 
QUIN 
CENAL 
MES 
1 GRANJA ATAHUALPA RESTAURANTE SEMANAL 1  1  2 8  0 
2 DON MANUEL RESTAURANTE SEMANAL 1  1  2 8  0 
3 EL RANCHO RESTAURANTE QUINCENAL  1    0 5 10 
4 PALMAR LLANERO RESTAURANTE QUINCENAL 1  1   0 3 6 
5 DOÑA ANA RESTAURANTE SEMANAL 1   1 3 12  0 
6 EL VIEJO FAROL RESTAURANTE SEMANAL     3 12  0 
7 EL CUCHUQUERO RESTAURANTE QUINCENAL 1   1  0 5 10 
8 RINCONCITO TOLIMENSE RESTAURANTE SEMANAL 1  1  2 8  0 
9 
TAMALES Y MAS 
TAMALES 
RESTAURANTE SEMANAL 1  1  2 8  0 
10 LA PERRADA DEL POLLO RESTAURANTE SEMANAL  1   3 12  0 
TOTALES 
    7 2 5 2     
    70,0% 20,0% 71,4% 28,6% 17 68 13 26 
 
